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La idea de este proyecto de final de carrera ha sido la de estudiar cómo crear una 
empresa de Project Management en el sector de la construcción. Se pretende definir 
todas las principales variables que deben considerarse para en la creación de la 
empresa.  
 
En primer lugar, se presenta la empresa Construadvice, definiendo su misión y sus 
valores. Además se explica cuáles son los servicios que Construadvice ofrecerá, se 
detalla la estrategia en sus servicios y la metodología de trabajo que seguirá en las 
diferentes etapas de cada proyecto de construcción. 
 
Se estudia el mercado del Project Management viendo la evolución del sector en los 
últimos años y estudiando las oportunidades que tiene Construadvice en el sector a 
través de un análisis DAFO. También Se realiza un análisis de la competencia para 
posicionar Construadvice en el mercado y ver qué posibilidades de éxito tiene. 
También se realiza un Plan de Marketing que detalla las actividades a llevar a cabo 
para determinar una buena estrategia y para conseguir la máxima efectividad en 
nuestra acción comercial.  
Además, se organiza Construadvice determinando un Organigrama de la empresa y 
de proyecto y localizando la empresa en el sector español en base a las oportunidades 
detectadas en cada región. 
Después de haber estudiado el Mercado y organizado la empresa, se realiza un 
Estudio de Viabilidad Económica haciendo una previsión de ingresos y gastos de 
Construadvice. Se presentan también el presupuesto de tesorería, la cuenta de 
resultados y el balance de los tres años en los que se ha hecho la previsión. 
Es importante también ver qué impacto medio ambiental tendrá la empresa en el 
sector. Por eso se hace un estudio para ver que normativa medioambiental del sector 
Construadvice tendrá que cumplir. 
Y por último, se estudian los aspectos legales que se necesitan para la creación de 
una empresa. Además en este apartado se habla también de los tipos de contrato de 
trabajo de Construadvice. 
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La licenciatura de ingeniería industrial me ha enseñado muchas cosas. Podría decir 
que me ha enseñado a cómo afrontar los problemas que en la vida cotidiana se nos 
van presentando. Esto lo he conseguido a base de trabajar y profundizar en muchos 
sectores de la industria que me han parecido muy interesantes. Pero además de la 
industria, en otras muchas áreas que se estudian en esta licenciatura como pueden 
ser la mecánica, la economía, la termodinámica,...  
Escogí la gestión de empresa como especialidad porque creía que me sería útil en un 
futuro, y porque era la especialidad que me veía más afín. Por esa razón también he 
escogido un proyecto de final de carrera relacionado con la gestión de empresa.   
Durante la carrera muchas veces he pensado en la opción de crear mi propia 
empresa, teniendo incluso alguna idea con la que empezar, pero sin el tiempo 
suficiente como para pararme a pensar en detalle y arrancar. Todas esas veces se 
iban pasando porque primero tenía que cursar y acabar la carrera.  
Vi la oportunidad del trabajo de final de carrera como el primer paso para cumplir las 
ideas que había ido teniendo durante los últimos cursos. Creo que es el momento para 
investigar, buscar y analizar de una manera sólida qué necesito para crear una 
empresa. Es la primera vez que profundizo en este punto con más seriedad y por eso 
me motiva mucho el llegar a obtener un buen resultado.  
Lo más difícil, que era escoger el trabajo, ya lo tenía, pero llegaba el momento de 
decidir en qué sector me gustaría crear la empresa.  
La principal razón por la que he escogido la Gestión de Proyectos y Obras o Project 
Management es porque he querido relacionar el proyecto de gestión de empresa con 
un sector que me parece muy interesante.  
Creo que el trabajo de final de carrera ha de ser una oportunidad de, mirando atrás 
viendo todo lo que has cursado, escoger lo que realmente te apasiona e investigarlo, 
buscar los temas que más atractivos te han parecido e intentar concretarlos de alguna 
manera. Es la ocasión para empezar lo que en un futuro posiblemente sería tu futuro.  
Pienso que en un futuro crearé una empresa, por lo que, todo lo que haga en este 
proyecto es trabajo avanzado. 
 Básicamente, estas son las razones por las cuales creo que hacer este proyecto de 
final de carrera me va a aportar mucho conocimiento y experiencia para luego poder 
emprender con mayor seguridad.  
  




1.2. Objetivos y alcance del Proyecto de Final de 
Carrera 
El principal objetivo del proyecto es conocer y definir todas las principales variables 
que afectan en la creación de una empresa. El contenido del proyecto abarcará todos 
los pasos que se consideren necesarios para crear la empresa y se le dará un nombre 
ficticio (Construadvice) para hacer más real el estudio. 
Para lograr este principal objetivo, se marcan unos objetivos secundarios: 
1. Estudio del Sector: Para crear una empresa es necesario conocer los servicios 
o productos que ofrece el sector y cuál es la situación actual. Puede 
considerarse uno de los principales objetivos ya que debe quedar muy claro 
que servicios se van a ofrecer y en qué condiciones es factible ofrecerlos.  
2. Estudio de la Competencia: ¿Qué nos espera en el Project  Management? 
¿Con qué empresas competiremos? El objetivo es estudiar qué tamaño tiene el 
Mercado y hacer un estudio de las principales empresas del sector en España. 
3. Organización de la Empresa: En este punto el objetivo es organizar la empresa 
desde un principio, estableciendo los puestos de trabajo en  la empresa y cómo 
gestionar los proyectos.  
4. Plan de Marketing: tras la búsqueda de información establecer una buena 
estrategia de marketing y ver cuáles son los puntos clave para llegar al cliente.  
5. Localización: La intención es ver en qué localidad puede ser más interesante 
localizar la empresa basándose en gráficos de actividad.  
6. Impacto Ambiental de la empresa: El propósito es saber qué requisitos debe 
tener una empresa en cuenta con el medio ambiente y mostrar al cliente que se 
está respetando. 
7. Jurídico legal: ver jurídicamente, cuales son los requisitos para crear una 
empresa. 
 
1.3. Calendario del Proyecto de Final de Carrera  
 
Etapa 1: Iniciación 
En primer lugar se define la idea del proyecto y se hace un estudio preliminar en el que 
se establece un Plan de Proyecto y un calendario que se seguirá durante los primeros 
meses. Una vez acabada esta etapa deberá hacerse un balance para deliberar si se 
continúa o no con el proyecto. En esta etapa se establecerán la Misión y los valores de 
la empresa con la intención de empezar desde un principio con una idea clara de la 
empresa. 
La idea se tuvo en Febrero de 2014 y se empezó a desarrollar todo el plan y el 
calendario durante los primeros meses. A principios de abril de 2014 se hizo un 
balance de pros y contras y se decidió continuar con el proyecto dando esta primera 
etapa por finalizada. 




Etapa 2: Requerimientos y Estrategia 
Durante esta etapa es donde se inician los Estudios de Viabilidad. Se realizará un 
análisis del Mercado, un análisis del Sector y un estudio de Viabilidad Económica del 
Proyecto. Hay que tener en cuenta todos los riesgos que conlleva arrancar la empresa, 
definir la Estrategia  a seguir, y un adecuado Plan de Marketing. Por último se hará un 
estudio de la localización de las oficinas de la empresa. 
Esta etapa es de gran importancia ya que aquí tendremos una primera valoración de la 
viabilidad de nuestro proyecto. Existe el riesgo de que los estudios que se realicen 
puedan omitir algún coste o circunstancia con el que más adelante nos encontremos.  
Una vez acabada esta etapa deberá hacerse de nuevo un balance de pros y contras 
para deliberar si se continúa con el proyecto o no. 
En abril 2014 continuaron de manera más detallada los estudios empezados en la 
etapa 1.  A principios de Junio de 2014 se tuvieron todos los estudios realizados y se 
volvió a realizar un balance de factibilidad de la creación de la empresa. 
Etapa 3: Implementación 
Una vez superada la etapa de Requerimientos y Estrategia, llega el momento de iniciar 
la actividad y empezar con los trámites para  la creación de la empresa. En esta etapa 
se realizarán todas las gestiones jurídicas, y se seguirá el Plan de Marketing 
establecido en la etapa 2.  
Además, se buscarán las oficinas según la localización establecida en la etapa 
anterior. 
Este periodo se inicia con la organización de la empresa establecida a través de los  
organigramas. 
Una vez acabada esta etapa deberá hacerse de nuevo un balance para deliberar si se 
continúa con el proyecto. 
A principios de Julio de 2014 se inició esta etapa y se calcula que los trámites jurídicos 
tardarán alrededor de 2-3 meses en completarse.  
Etapa 4: Inicio de actividad 
Esta es la etapa que culmina con todo el esfuerzo de las anteriores etapas. Se inicia la 
actividad de Construadvice.  
En esta etapa se hará una mirada retrospectiva para hacer un balance final de todas 
las etapas anteriores y corroborar que la creación de la empresa sigue siendo un 
proyecto factible. 
Si todas las etapas se han superado satisfactoriamente, en Noviembre-Diciembre de 
2014 se iniciarán los servicios de Project Management de nuestra empresa. Se 
empezarán a establecer los contactos con los primeros clientes potenciales. 




Las Fig 1.1. y Fig. 1.2. muestran como se desarrollará el proyecto durante el 
transcurso del tiempo. 
 
Fig 1.1.Esquema de etapas del proyecto. Fuente: Elaboración propia 
 









2. Presentación de la empresa: Construadvice 
En el mercado competitivo de hoy se hace crítico dar respuesta a la voz del cliente. El 
único modo de lograr esto último es entendiendo sus necesidades, por lo que es 
necesario un nivel de conocimientos del mercado nunca antes requerido. La habilidad 
del emprendedor es identificar necesidades insatisfechas y ofrecer un 
producto/servicio que solucione éstas. A través de Construadvice, los socios 
fundadores pretenden dar servicios de gestión de obras con un alto grado de 
satisfacción de nuestros clientes. 
La propuesta de valor de la empresa es proveer a pequeñas y medianas empresas un 
servicio personalizado de gestión de proyectos y obras completo, es decir, desde la 
fase de inicio del Proyecto hasta la entrega del documento final del proyecto siguiendo 
de la manera más precisa posible la implementación del plan de acción elaborado. La 
función de Construadvice es ayudar a las empresas en todo el proceso de pre 
construcción y construcción. Además, gracias a la elaboración detallada del plan de 
acción, las empresas podrán evaluar y medir con mayor precisión las implicaciones 
organizativas fruto de las recomendaciones propuestas por Construadvice.  
Hoy en día, es difícil imaginarse alcanzar el éxito en una empresa relacionada con la 
construcción sin un método de gestión eficiente. En concreto, muchos proyectos de 
rehabilitación que se están llevando a cabo podrían ser un buen punto de partida para 
Construadvice ofrezca su servicio de Gestión de Proyecto y Obra. 
La realización del este plan de empresa nos ayudará a reducir la incertidumbre al crear 
una empresa en el sector de la construcción, nos llevará a conocer mejor el sector en 
base a la búsqueda de información y el análisis de esta información. Además, 
estudiaremos la viabilidad del proyecto y se verá la rentabilidad de llevarlo a cabo. 
La empresa crecerá y empezará a tomar forma a medida que se concreten los 
encargos y me parece una gran oportunidad de negocio en el mercado de la 
construcción. Este es el inicio de una historia en la que hay puesta mucha ilusión, 
ganas y trabajo y que confío que los análisis y estimaciones hechas se cumplan 
mínimamente para poder tener éxito.  
Siempre hay que tener en cuenta que en ocasiones la mayoría de los emprendedores 
fracasan por diversas razones. Una de las razones principales es la falta de 
compromiso por parte de los socios en el proyecto. Otra causa del fracaso es el no 
haber hecho un análisis del entorno, compañía, proyecciones y sensibilidad 
exhaustivo. En el caso de Construadvice creo que ninguno de estos factores va a 
condicionar su desarrollo. 
 





Dar un servicio de Gestión de Proyectos y Obras de manera comprometida a los 
clientes con un nivel de satisfacción excelente.  
El personal altamente cualificado garantizará la calidad de ejecución de los proyectos. 
El objetivo no es sólo el de cumplir con los requerimientos del proyecto sino también 
aconsejar y ayudar al cliente con el fin de conseguir unos objetivos ambiciosos y su 
total satisfacción una vez acabado el servicio.  Nuestra misión se basa en lo siguiente: 
1. Buscar la satisfacción del cliente a largo plazo 
2. Conseguir la fiabilidad y la confianza en la empresa 
3. Ofrecer calidad en los servicios ofrecidos 
4. Ofrecer servicios innovadores y que nos diferencien de la competencia. 
5. Solvencia económica 
 
Para la creación de la empresa de Gestión de Obras y Proyectos se han de tener en 
cuenta cinco principios básicos, que son: lenguaje común, procesos comunes, 
metodología única, bench marketing y, mejora continua. 
1. Lenguaje común: entender perfectamente la terminología y métodos a utilizar. 
Entender y estudiar los conocimientos básicos de la gestión de proyectos. 
2. Procesos comunes (definición de los procesos): identificar y establecer 
prácticas comunes aplicables a diferentes proyectos.  
3. Metodología única: Integrar las mejores prácticas en distintos niveles de 
organización. Estandarizar los procesos. 
4. Bench marketing: controlar y evaluar servicios ofertados comparándolos con la 
competencia. 
5. Mejora continua: Buscar siempre la mejora en los proyectos, corrigiendo de los 
errores cometidos en antiguos proyectos e incorporando las mejores prácticas. 
Con este continuo avance, pueden alcanzarse objetivos más ambiciones. 
 
Otro aspecto clave en la construcción es el control de los costes. En ocasiones no se 
gestiona eficientemente la inversión y  se infrautilizan recursos. Si bien es cierto en 
estos tiempos de crisis que las empresas deben ceñirse a un presupuesto para la 
finalización de un proyecto y por eso mismo hay que ser capaces de monitorizar la 
distribución de este presupuesto. Muchas empresas se gastan importantes cantidades 
de dinero sin llevar un seguimiento eficiente de cada proyecto, por lo que el servicio 
que ofrece Construadvice será de gran utilidad y rentabilidad. 
 
  






Nuestra cultura está basada en los valores que incorpora Construadvice como 
compañía, como equipo y como personas. Estamos guiados por lo que hacemos con 
una constante ambición por aprender y mejorar.  Hemos definido nuestros valores 
considerando la organización como un todo, y queremos vivir y trabajar por y para 
ellos. Los principales valores son:   
Espíritu emprendedor 
Nos gusta emprender nuevos retos profesionales y negocios, al mismo tiempo que 
obtener resultados de lo que hacemos. Estamos orientados al sector de la 
construcción y no realizaremos un análisis en términos de tomar riesgos a la hora de 
explorar nuevas oportunidades. 
  
Excelencia 
Queremos ser reconocidos como uno los mejores en lo que hacemos: en nuestro 
trabajo, en la gestión de nuestro negocio, y en la obtención de resultados para 
nuestros clientes. La excelencia es una premisa de nuestro equipo, que siempre se 
esfuerza por estar a la vanguardia de la industria. 
  
Apertura y transparencia 
Nosotros no creamos barreras en nuestro entorno de trabajo, o en la forma en que nos 
comunicamos interna y externamente. Las puertas están siempre abiertas y todo el 
mundo tiene la posibilidad de dar su opinión. 
 
 Flexibilidad 
Tenemos la capacidad para hacer frente y adaptarnos a todo tipo de circunstancias y 
situaciones con los inversores, clientes y empleados. Nos preocupamos por las 
circunstancias personas y los requerimientos de cada cliente. 
 
Integridad y trabajo en equipo 
Todas las decisiones son analizadas y consensuadas entre los miembros del equipo. 
Consideramos muy importante ser un equipo sólido que nos escuchemos y 
respetemos unos a otros. 
 
  




2.3. Servicios ofrecidos 
Hoy en día, Construadvice debe especializarse en un Mercado en el que sea 
competitivo. Según el estudio realizado previamente se cree que hay una oportunidad 
en el sector del Project Management en la construcción. En este apartado se tratan los 
servicios en los que Construadvice se especializará. En la Fig 2.1. se pueden observar 
cuales son los servicios que más facturan en el Project Management. 
 
Fig 2.1. Gráfico de la facturación de servicios de Project Management por tipo de 
servicios. Fuente: [1] 
Construadvice, según la necesidad de los clientes, ofrecerá tres servicios diferentes: 
1. Project Management o Dirección Integrada de Proyecto es el servicio que más 
negocio da en España, por lo tanto es interesante que Construadvice se 
especialice. Se trata de la gestión completa de Proyecto y Obra. 
2. Project Monitoring, después de la dirección de proyectos es el siguiente que 
más peso tiene en el mercado español. Se trata de la supervisión de una 
gestión que realiza un tercero. 
3. Facility Management, creemos que puede ofrecer un valor adicional combinado 
con los otros dos ya que están directamente relacionados. Es la gestión de los 
servicios de un edificio en explotación. 
 
En función de las necesidades de la empresa y de los recursos disponibles se le 
ofrecerán los servicios anteriores. Es posible que una compañía sólo este interesada 
en alguna de ellas por tener un presupuesto limitado para este tipo de inversiones.  
En líneas generales, el objetivo de Construadvice será ofrecer los tres servicios para 
aportar más valor a sus clientes.  
 
 




2.3.1. Project Management 
 
El Project Management (PM) tiene una vinculación muy lejana a la construcción y se 
ejerce en proyectos de todos los tamaños. Alrededor de 1970 con la fundación del 
Project Management Institute (www.pmi.org) ([8]), el Project Management empieza a 
tomar parte de la construcción en Estados Unidos. 
Project Management es la disciplina profesional que separa la gestión de un proyecto 
del diseño y la ejecución del mismo.  
Project Management debe definirse como ‘planning en general, coordinación y control 
de proyectos desde el inicio hasta el fin según los requerimientos económicos y 
funcionales del cliente.’([11]) 
La gestión de proyectos es el control de las diferentes variables que afectan al 
desarrollo del proyecto desde que se inicia la oferta al cliente y se organiza el proyecto 
hasta que se cierra el proyecto con los servicios de post venta del mismo. Podría 
definirse también como la gestión de los recursos humanos y materiales desde el 
momento de partida del proyecto hasta la entrega del mismo ([3]). 
El objetivo del Project Management ([12]) en la construcción es el de dar un valor 
especifico al proceso de construcción de los proyectos. Esto se alcanza con un 
sistemático y detallado plan de Project Management. La función del Project 
Management es aplicable a todos los proyectos. Dependiendo del tamaño y los 
requerimientos del proyecto diferentes estrategias se deberán aplicar. 
La construcción y desarrollo de proyectos incluye la coordinación de diferentes 
equipos de especialistas para alcanzar unos objetivos propuestos.  Los especialistas y 
profesionales aportan la experiencia y el conocimiento que contribuye en las 
decisiones que afectan al proyecto. En la construcción hay demasiados especialistas y 
profesionales que contribuyen en el proceso y se hace completamente necesaria la 
intervención de un Project Manager que los coordine. El PM deberá considerar por 
igual las opiniones de cada especialista. La tarea del Project Manager es la de unir a 
todos los equipos en los momentos clave de los proyectos para tomar las decisiones 
de la manera más eficiente posible como podemos ver en la Fig 2.2.  





Fig 2.2. Esquema de la estructura de un proyecto. Fuente: [11]  
 
Para resolver estos posibles enfrentamientos entre las ideas o intereses de los 
especialistas, es imprescindible estructurar cuidadosamente como cada profesional 
intervendrá en el proyecto. Construadvice propone más adelante su estructura de 
proyecto detallada con el fin de que se definan los mínimos detalles y que los 
especialistas puedan intervenir en el momento adecuado sin retrasar ni estorbar otras 
decisiones tomadas por otros profesionales.  
El resultado de cada etapa del proyecto influirá en las próximas etapas, por eso es 
importante que los profesionales involucrados en una etapa expliquen en etapas 
previas a la suya sus conocimientos y decisiones en la etapa.  
Cada etapa está relacionada con decisiones específicas clave. Por eso Construadvice 
al finalizar cada etapa organizará una reunión con los equipos de profesionales del 
proyecto para ver que las decisiones clave se han cumplimentado y documentará 
estas reuniones para que quede claro para todos los intervinientes en el proyecto. 
Los proyectos empiezan con la propuesta de proyecto. En la que el cliente sugiere una 
nueva construcción o desarrollo de proyecto. En esta etapa las empresas propondrán 
al PM sus propuestas.  El Project Manager estudiará la viabilidad del proyecto y de las 
propuestas en esta etapa. Este estudio de viabilidad es esencial para el inicio del 




proyecto y se requerirá a los profesionales y especialistas que compartan sus 
conocimientos y experiencia para realizar el estudio.  
La siguiente etapa será la Estrategia y organización del proyecto donde el Project 
Manager será el encargado de liderar los diferentes equipos. Esta etapa requiere de 
Objetivos de Proyecto, de un equipo con experiencia y conocimiento que sepa 
interaccionar en situaciones desafiantes. En esta etapa se establecerán las tareas 
dentro del Proyecto hasta la finalización. Esta estrategia es más que coste, tiempo y 
calidad. Esta estrategia acuerda el control que se seguirá durante la construcción del 
valor del cliente, monitoriza los aspectos financieros del proyecto, gestiona el riesgo, 
toma decisiones, y establece los sistemas de control para una cumplimentación 
eficiente del proyecto. Al acabar la etapa estratégica todo debe estar preparado para 
iniciar la etapa de la pre construcción.  
Un Project Manager debe demostrar competencia en varios niveles de comprensión y 
conocimiento para ofrecer un servicio de gestión de calidad y coordinar a todos los 
equipos.  
 
Nivel 1  
Demostrar conocimiento y comprensión de las distintas formas de contratos más 
usuales en la industria de la construcción y / o su área de negocio. La experiencia en 
el proyecto que se está construyendo es esencial a la hora de coordinar equipos. 
Debido a eso, la empresa de Project Management debe conocer perfectamente todas 
las etapas del proyecto y los momentos en los que los diferentes especialistas y 
profesionales intervendrán. Pero no solo eso sino que debe conocer exactamente cual 
serán las diferentes tareas de cada profesional.  
Son claves las reuniones pre y post etapa para conocer de manera más detallada las 
actividades llevadas a cabo y así poder controlarlas y exigirlas según lo establecido en 
dichas reuniones. 
Nivel 2  
Aplicar sus conocimientos sobre el uso de los diferentes modelos de contrato a nivel 
de proyecto, incluyendo las implicaciones y obligaciones que se aplican a las partes 
del contrato. Un Project Manager necesita del conocimiento y experiencia para saber 
si lo propuesto por los profesionales es factible o simplemente ofrecen un servicio por 
encima de sus capacidades con el fin de obtener el contrato por parte del cliente. 
El Project Manager deberá seguir de cerca a todos los equipos para evitar que se 
produzcan retrasos e inadecuaciones de los diferentes equipos ya que todo el mundo 
es conocedor que en estos momentos de crisis las empresas intentarán ofrecer 
servicios por encima de sus posibilidades.    
 
 




Nivel 3  
Proporcionar evidencia de asesoramiento fundamentado. Se prepararán y presentarán 
informes sobre la licitación de las empresas que formen el proyecto. Es imprescindible 
dar seguridad al cliente de la calidad de la empresa contratada. Es responsabilidad del 
Project Manager la unificación de todos los especialistas y el encargado de la 
coordinación de los mismos.  
Construadvice incorporará profesionales con experiencia en el área del proyecto para 
tener un mejor conocimiento de las diferentes tareas a desarrollar por cada equipo y si 
esas tareas se adecuan a la empresa contratada o debe replantearse la contratación 
de otros servicios adicionales en las diferentes etapas del proyecto de construcción. 
 
2.3.2. Facility Management 
Según el IFMA (International Facility Management Association (www.ifma.org) ([9]), 
Facility Management (FM) es una disciplina que engloba diversas áreas para asegurar 
y gestionar el mejor funcionamiento de los inmuebles y sus servicios asociados, 
mediante la integración de personas, espacios, procesos y las tecnologías propias de 
los inmuebles. Un buen Facility Management crea una enorme diferencia en la 
eficiencia y productividad de una compañía, sus empleados y hasta sus clientes 
usando las mejores políticas económicas. Una compañía puede llegar a reducir sus 
costes al mismo tiempo que incrementa su productividad y eficiencia. 
El Facility Management exige una buena comprensión de las leyes que se aplican a la 
construcción de proyectos, de la elaboración de propuestas de diseño en varios 
formatos, de la preparación de los costes del presupuesto… También se requiere una 
comprensión de las cuestiones relativas a la eficiencia energética, la sostenibilidad y 
las energías alternativas.  
El Facility Management debe incluir el desarrollo de estrategias y metodologías y, en 
su caso, la realización de estudios de viabilidad, propuestas de diseño y cálculo de 
costes.  
El FM proporciona pruebas de desarrollo de estrategias adecuadas para satisfacer las 
necesidades del cliente, bajo supervisión mínima, con base en el análisis y la 
interpretación. Demuestra la capacidad de informar y presentar estrategias adaptadas 
al cliente. 
El Facility Management  es protagonista principalmente de la etapa inicial de un 
Proyecto. Esto exige una buena comprensión de la ley pertinente, la preparación de 
propuestas de prestación de servicios de esquema en varios formatos, la preparación 
de los costes del presupuesto, programas de proyectos y asesorar sobre las diversas 
opciones de contratación.  
Las competencias del Facility Management son: Análisis del requerimiento de los 
clientes, contratación y proposición, gestión de conflictos, servicios de consultoría, 




gestión de los bienes materiales, gestión del proveedor, control financiero del proyecto, 
gestión del medioambiente 
Análisis del requerimiento de los clientes 
Esta competencia se centra en la etapa de arranque del proyecto. Esto requiere por 
parte de la empresa que ofrece el FM, un perfecto conocimiento de las leyes que 
afectan al proyecto de construcción, la preparación de propuestas de diseño en varios 
formatos, la preparación del presupuesto del proyecto y el consejo en los distintos 
procesos.  
El FM debe demostrar el perfecto conocimiento de las necesidades del cliente, 
proporcionar evidencia de la aplicación de sus conocimientos incluyendo estrategias y 
aplicando diferentes metodologías apropiadas. Además, debe mostrar evidencia de 
cómo desarrollar esas diferentes estrategias. 
Contratación y proposición 
El FM deberá estudiar las capacidades de cada empresa a contratar y evaluar su 
rendimiento en otros proyectos. En caso de que el FM no considere que una empresa 
deba formar parte de un proyecto de construcción, porque no la vea capaz de 
cumplimentar con los requerimientos del cliente, se deberá informar a la Propiedad y 
dar una propuesta de empresa que cubra el servicio. 
Gestión de conflictos  
Básicamente esta competencia debe mostrar como Construadvice resolverá los 
diferentes conflictos entre los equipos de Proyecto y demás intervinientes. Es 
importante saber y tener un plan para gestionar las disputas y discusiones entre los 
equipos mediante el diálogo y evitar los conflictos entre los equipos y colaboradores de 
un proyecto.  
Para la gestión de conflictos es necesaria una comprensión de todos los intervinientes 
del proyecto y su posición respecto al tema a discutir. 
Servicios de Consultoría 
Construadvice aconsejará de manera razonada a la Propiedad mediante informes con 
relevantes análisis que creen valor en el sector de la construcción en el que se 
encuentre el cliente. Aconsejará también en las diferentes etapas del progreso del 
proyecto. 
Gestión de los bienes materiales 
Esta competencia es esencial para evitar el gasto en el mantenimiento de los bienes 
materiales de un proyecto. Es necesario tener un control de todos los bienes 
materiales para evitar gastos innecesarios. 
 
 




Gestión del Proveedor 
Construadvice en los proyectos de Facility Management se encargará de buscar y 
encontrar las mejores opciones de compra buscando siempre la mejor relación 
calidad/precio en los proveedores evitando un exceso innecesario en las compras. 
Control financiero del proyecto 
Al igual que en el Project Management esta es una competencia que normalmente la 
Propiedad tiene como prioritaria. Por eso Construadvice dará una especial importancia 
al control de todos los gastos del proyecto y del valor de todos los servicios que 
formen parte del proyecto. 
Gestión del Medioambiente 
Un proyecto ha de seguir una normativa medioambiental y cumplir unas leyes que 
respeten el Medio Ambiente. Construadvice tendrá el perfecto conocimiento de las 
mismas y seguirá un estricto control rutinario a las diferentes empresas del Proyecto 
para asegurar que no se está incumpliendo ninguna normativa medioambiental. 
2.3.3. Project Monitoring 
Lo primero es diferenciar Project Monitoring de Project Management y Facility 
Management. Project Monitoring puede ser definido como: proteger los intereses del 
cliente identificando los riesgos asociados a un proyecto gestionado por un tercero. Se 
aconseja a partir de esos riesgos adquiriendo un interés en el desarrollo del proyecto 
que no esté al alcance del control del cliente ([2]). 
Un Project Monitor ha de ser proactivo más que reactivo, es decir, ha de ser un aviso a 
los problemas y detectarlos antes de que se produzcan anticipando peligros 
potenciales a los que se expone el cliente. 
El conocimiento del sector es importante para detectar los problemas con antelación y 
dar una visión clave para evitarlos.  
El Project Monitor es un individuo que proporcionará soporte imparcial y conciso a los 
clientes que tienen un interés en el desarrollo de un proyecto. 
Las etapas en el Project Monitoring son: primeros informes de auditoría, informes 
sobre el progreso y la conclusión del proyecto. 
Primeros Informes de Auditoría 
Una vez acabada esta etapa el Project Monitor deberá proporcionar una visión 
completa del desarrollo del Proyecto incluyendo: las especificaciones requeridas, 
desarrollo de los costes del proyecto, diseño del equipo de proyecto. Después de este 
estudio el Project Monitor debe ser capaz de aconsejar al cliente sobre los posibles 
riesgos del proyecto. 
En esta etapa, el Project Monitor deberá analizar la documentación sobre el proyecto 
para tener toda la información posible y poder aconsejar de manera sólida sobre los 




posibles riesgos que puedan afectar al proyecto. Buenas capacidades analíticas son 
necesarias en esta etapa ya que se manejará mucha información, de la que habrá que 
distinguir e identificar la información relevante. 
Al acabar esta etapa el Project Monitor habrá: realizado un listado de riesgos que 
afecten al cliente en el proyecto, habrá mostrado y analizado los documentos 
relacionados con el proyecto. También recomendará al cliente sobre las decisiones 
que deberían tomarse para evitar problemas, monitorizado los riesgos potenciales. 
Informes sobre el Progreso 
En esta etapa la función del Project Monitor se divide en dos: 
1. Validar todos los cargos económicos y administrativos del acuerdo entre el 
Equipo de Proyecto que gestiona el proyecto y el cliente. En caso que hubiese 
alguna variación debería aprobarse por el Project Monitor. 
2. Monitorizar el Proyecto según los informes de auditoría. 
A la hora de redactar los informes del progreso del proyecto, el Project Monitor deberá 
considerar: el progreso del proyecto incluyendo las variaciones y acuerdos realizados 
durante el desarrollo, hacer una previsión de los nuevos presupuestos incluyendo las 
variaciones, hacer una previsión del progreso real, dar una estimación de la calidad del 
trabajo realizado y volver a redactar las nuevas condiciones y acuerdos establecidos 
después de cada cambio. 
Normalmente el Project Monitor no es el encargado de evaluar la calidad y el diseño 
de la construcción, no es responsable de los posibles defectos que provengan de la 
construcción. 
Conclusión del Proyecto 
En esta etapa se dan por acabados los acuerdos entre los equipos desarrolladores del 
proyecto y el cliente. El Project Monitor debe realizar una checklist con las tareas de 
todas las partes del proyecto para asegurar que se van cumplimentando y acabando 
todas según lo establecido. 
Después de certificar que todas las tareas se han realizado correctamente, el Project 
Monitor debe hacer un informe del fin del Proyecto que incluya: todos los certificados 
relevantes, informe sobre que nuevos acuerdos y cambios se han realizado durante el 
Proyecto, informe de los retrasos y defectos del proyecto (es bueno preparar una lista 
de defectos), un informe económico de los costes del proyecto, una declaración sobre 
el cumplimiento de todos los acuerdos, un informe del ‘know-how’ adquirido en el 
proyecto y recomendaciones, y por último se añadirán todos los manuales necesarios 
en referencia al uso y mantenimiento del proyecto. 
  






El diseño de la estrategia lo realiza la Alta Dirección de la empresa. Para que tenga 
éxito y asegure la continuidad de la empresa es imprescindible dedicar mucho 
esfuerzo y recursos.  
En muchas ocasiones las empresas se ven absorbidas por las decisiones del día a día 
(operacionales) y no dedican el tiempo necesario a las grandes decisiones 
estratégicas que son las que guiarán la empresa en el futuro. 
Construadvice, a la hora de diseñar la estrategia de sus clientes sigue una 
metodología a modo de pirámide que se explica a continuación. Se estudiará el 
proyecto de “arriba abajo”. En la Fig 2.3. tenemos una adaptación de la Pirámide de 
Maslow a nuestro caso. 
 
Fig 2.3. Plan estratégico a partir de una pirámide de Maslow. Fuente: 
Elaboración propia basada en la Pirámide de Maslow para el Project 
Management. 
A continuación se plantean una serie de aspectos para ofrecer un servicio excelente y 
eficiente. Todos los aspectos del plan estratégico se llevarán a cabo en todos los 
proyectos. Obviamente es casi imposible considerar todos los aspectos que se 
plantean, pero será la orientación para estudiar cada proyecto de “arriba a abajo”. La 
revisión de proyectos y posterior análisis de la información ayudará a tener en cuenta 
























todo el equipo 










Recursos del proyecto 
Selección y formación 
• ¿Qué recursos se necesitan y que empresa o colaboradores son los más 
adecuados en cada caso? 
• Realizar un organigrama para el proyecto 
• ¿Cuál es la capacidad y alcance de los servicios de las empresas 
subcontratadas? ¿Qué competencias son críticas? ¿Cuáles debemos mejorar 
a corto plazo? 
• ¿Cuáles son las implicaciones para contrataciones futuras? 
• ¿Podemos suplir las posibles carencias mediante un programa de formación? 
• ¿Cómo conseguimos que el plan de formación cambie hábitos de trabajo y no 
se limite a ser una exposición “teórica”? 
• ¿Cómo debe hacerse el seguimiento del proyecto? 
• Perfil de los clientes, en qué ubicaciones geográficas, de qué sectores, de qué 
tamaño, con qué potencial, etc.  
 
Tiempo 
• Viabilidad  del tiempo pre establecido 
• Establecer fechas límite para los diferentes servicios. 
 
Presupuesto 
• Criterios para la fijación del precio de los servicios 
• Información para el seguimiento de clientes clave 
• Compensación total para los diferentes puestos 
- Proporción fijo / variable 
- Diseño del sistema de incentivos 
 
Herramientas de trabajo 




• Necesidades de información para los diferentes niveles de la organización  
• Revisión de antiguos proyectos 
• ¿Disponen las otras empresas de otras herramientas para planificar su trabajo 
y gestionar proyectos? 
• ¿Qué apoyo administrativo reciben las empresas subcontratadas? ¿Cuánto 
tiempo dedican éstas a tareas administrativas?  
Equipamiento 
• Evaluación de medios necesarios para el proyecto 
 
 
Estabilidad del proyecto 
Evitar cambios en el proyecto (planificación, presupuesto, alcance) 
• ¿Qué procedimientos seguir a la hora de efectuar cambios o adaptaciones en 
el proyecto? 
• ¿Cómo gestionar el control de las variaciones del plan establecido?  
• ¿Cómo gestionar responsabilidades del cambio después de dicha 
modificación? 
Sistemática de trabajo 
• ¿Qué particular metodología se seguirá en el proyecto?  
• ¿Qué aspectos diferentes hay respecto a otros proyectos? 
 
 




Trabajo en equipo 
• Concretar cuáles son las funciones de cada uno de los miembros del equipo, 
es decir, qué responsabilidades se asignan a cada persona, aquello por lo que 
se le va a medir y a compensar 
• Asegurar la unidad en la toma de decisiones 
• Definir una serie de actuaciones básicas –una rutina de trabajo- cuya ejecución 
permitirá a cada integrante del equipo cumplir adecuadamente con su función  
Desarrollo continuo y motivación 
• ¿Cómo involucramos a los miembros del equipo? 
• ¿Cuál es el papel de cada miembro? 
• ¿Cómo aseguramos la unidad de criterio? 
• ¿Cómo debe hacerse el seguimiento del proyecto? 
Fomentar la participación de todo el equipo 
• ¿Tienen todos los miembros del equipo voz y voto en el proyecto? 
• ¿Hay plena confianza en el proyecto por parte de todos los miembros del 
equipo? 






Evaluar desempeño a partir de un feedback al acabar el proyecto 
• Sesiones periódicas internas de feedback y de evaluación del trabajo realizado 
• Sesiones periódicas (mensuales y anuales) con la intención de corroborar que 
se están siguiendo los requerimientos marcados por el cliente  








Entrega y finalización 
• ¿Cuáles son nuestros objetivos de crecimiento? 
• ¿Se han cumplido los objetivos en el proyecto? 
• ¿Cómo buscar otros posibles proyectos a partir de los contactos realizados con 
este? 
• ¿Cómo gestionar la documentación y experiencia adquirida en la realización 
del proyecto? La gestión del conocimiento. 
 
  




2.5. Metodología de Trabajo 
2.5.1. Resumen metodología 
En la realización de un proyecto es necesario saber qué pasos seguir en cada etapa 
del proyecto para optimizar y conseguir los objetivos (presupuesto, calidad del servicio, 
tiempo,…)  acordados con el cliente. La metodología a seguir también juega un papel 
importante para cumplir con los requerimientos del cliente y dar nuestro servicio.  
Nuestros proyectos, tal como se puede ver en el apartado 2.5.2. Esquema de 
Procedimientos, se dividirán en 3 etapas que identifican la fase de desarrollo en que 
estamos. Estas son la Pre construcción, la Construcción y el Cierre del Proyecto. 
Dividiremos en cada etapa las actividades a realizar en cuatro áreas (Dirección de 
Proyecto, Planificación, Control Económico del Proyecto y  Control de Ejecución del 
Proyecto) para identificar de manera más clara y esquemática cada una de nuestras 
funciones. Desarrollo, en la Fig 2.4., un resumen de etapas/actividades para luego 
profundizar con más detalle en la metodología del trabajo. 
 
Fig 2.4. Tabla resumen de las etapas de la construcción. Fuente: Elaboración 
propia 
 
1. Pre construcción: etapa previa a la construcción. Esta etapa empieza con la 
incepción del proyecto. Un proyecto empieza cuando el cliente decide iniciar 
Preconstrucción
• Iniciación de los estudios
•Plan economico y temporal inicial
•Documentación
Construcción
•Consolidación de los planes
•Control y seguimiento del proyecto 
Cierre del 
proyecto
• Fin de cobros y pagos
•Encuesta de satisfacción al cliente
•Gestión del conocimiento




una nueva construcción (una renovación, obra nueva, rehabilitación,…) para la 
que pide propuestas y ofertas. Funciones en la etapa de construcción: 
a. Dirección de proyecto: En la etapa de pre construcción se realizará un 
esquema general del proyecto en el que se estudiarán los recursos 
necesarios de los que se dispone y los que se ofertan. Se realizará una 
planificación inicial y una primera estimación de costes. También es 
importante un informe inicial en el que consten los objetivos del 
proyecto. Se empezará la contratación de los diferentes Equipos de 
Proyecto y la coordinación técnica con ellos. Es importante también 
establecer cómo será la coordinación con el cliente: como, cada cuanto 
y a quien se informará del cliente sobre el desarrollo del proyecto. 
b. Planificación: Esta planificación inicial es esencial para el desarrollo 
del proyecto. Es necesaria una buena planificación general en la que 
queden claro las tareas de las diferentes empresas que formen parte 
del proyecto. 
c. Control económico de costes: El Project Manager deberá realizar una 
primera estimación de costes incluyendo los posibles riesgos y dejando 
un pequeño margen de error para las posibles y esperadas variaciones 
que se darán en el proyecto. 
d. Control ejecución del proyecto: es muy importante que todo el equipo 
de Construadvice involucrado en el proyecto conozca la documentación 
inicial para prevenir todo tipo de riesgos y modificaciones. Es esencial 
un estudio profundo de este sector para tener un mejor conocimiento de 
cómo hacer el seguimiento del proyecto.  
  
2. Construcción: en esta etapa se inician las obras, es el comienzo de la 
construcción del Proyecto. Es la etapa más larga del Proyecto en la que todos 
los miembros del equipo deberán tener un gran conocimiento del proyecto e 
informar al Director de Proyecto y al resto del equipo ante posibles cambios o 
situaciones no previstas. En esta etapa, se convocarán reuniones semanales 
para que se pueda ofrecer un servicio integro y único. Funciones en la etapa de 
construcción: 
a. Equipo de Proyecto: En esta etapa se continuará con la coordinación 
del cliente y las reuniones con los equipos de proyecto. Es importante 
que se muestre transparencia con el cliente y se le informe 
exactamente del progreso. También se continuará con la coordinación 
de los equipos técnicos. Es importante el seguimiento a estos equipos y 
las reuniones para resolver las nuevas modificaciones necesarias que 
se han observado en las visitas de obra. 
b. Planificación: en esta etapa se irán actualizando los diagramas de 
planificación en las reuniones con cliente y equipos de proyecto. La 
planificación se centrará en los trabajos de construcción. 
c. Control económico de proyecto: No se debe dejar de lado el 
seguimiento económico del proyecto. El presupuesto es una de las 
principales limitaciones que los clientes ponen a la hora de contratar un 
proyecto, por eso es importante que nos adecuemos a sus 
especificaciones. 




d. Control ejecución del proyecto: en esta etapa se realizarán informes 
de las visitas de obras y se hará un seguimiento del cumplimiento del 
Proyecto Ejecutivo. Cuando este acabando la construcción deberá 
coordinarse el Cierre del Proyecto. 
 
3. Cierre del proyecto: Una vez acabada la construcción, empieza la etapa del 
cierre del proyecto. Aunque sea la última etapa, es igual de importante que las 
dos anteriores principalmente para mantener los clientes y hacer una buena 
gestión del conocimiento adquirido en el proyecto.  
a. Equipo de proyecto (Gestión del conocimiento): se hará una buena 
gestión del conocimiento, documentándola para futuros proyectos y así 
mantener el ‘know-how’ adquirido. Se realizará una encuesta al cliente 
para ver si está satisfecho con los servicios. Preguntaremos por su 
opinión del equipo y de los servicios para poder mejorar de cara a 
siguientes proyectos. Después de esta gestión del conocimiento se 
realizará el informe final del cliente en el que se incluirá el feedback del 
cliente y se archivará con el fin de reutilizarlo más adelante. 
b. Planificación y control económico del proyecto: se cerrarán y 
acabarán todos los pagos y cobros que aun falte por recibir o realizar. 
c. Control ejecución del proyecto: aquí empieza el servicio de postventa 
del proyecto donde se archivarán todas las revisiones de proyecto y se 
subirán a la base de datos de Construadvice. Finalmente se realizará el 
informe final de proyecto firmado por todas las partes del proyecto. 
  




2.5.2. Esquema de Procedimientos  
Para una mejor comprensión se detalla en la Fig 2.5. el Esquema de Procedimiento que se utilizará en la gestión de proyectos.       
Fig 2.5. Esquema de procedimiento. Fuente: Elaboración propia.
Esquema de procedimientos  
 Organización inicial Desarrollo del proyecto Cierre del proyecto 


















































    
Organización Equipo de proyecto 
 




Esquema General Gestión Proyecto 
Informe Inicial y objetivos del proyecto 
 
Coordinación Técnica de los diferentes equipos del proyecto 
 
Coordinación General con el cliente 
 
Contratación del Equipo de Proyecto 
 













Últimos pagos y cobros 
 
Documentación general del proyecto 
 
 
Impacto ambiental del proyecto 
 
 





















2.5.3. Detalle de las etapas 
 
A continuación voy a desarrollar con más detalle las actividades a realizar en cada una 
de las etapas de Pre construcción, Construcción y Cierre del Proyecto siguiendo el 
esquema de Procedimientos de Construadvice. 
a. Etapa de Pre construcción 
Fase 1: Organización Inicial, Revisión de Proyectos y Estimación de Costes 
Organización Inicial del Proyecto 
• Creación y presentación del Equipo de Proyecto. 
• Elaboración de Plan de Comunicación y Organización de Proyecto. 
• Colaboración con el cliente en la conformación del Equipo de Proyecto y obra. 
• Establecimiento conjuntamente con el cliente en la fijación de los Objetivos de 
Proyecto. 
• Realización de la planificación general de toda la obra, que incluya las fases de 
diseño, pre construcción, contratación, obra y legalización. Esta planificación 
deberá adaptarse a los objetivos prefijados para este proyecto. Comprenderá 
las actividades de gestión, desarrollo de proyecto, tramitaciones y licencias, 
aprobaciones por parte del cliente, construcción y entrega. 
• Elaboración del Presupuesto Inicial y establecimiento de un sistema 
presupuestario. 
• Convocatoria de reunión de arranque de proyecto. 
 
Coordinación de Proyecto 
Gestión del desarrollo y redacción del proyecto coordinando los diferentes equipos 
de diseño para obtener un proyecto global coherente, completo y bien 
documentado que cumpla con el programa de necesidades, de forma que facilite la 
contratación y ejecución de las obras dentro de los plazos, costes, estrategias y 
calidades establecidas. 
• Contratación de los Equipos de Proyecto y colaboradores. Esta deberá 
ajustarse a los requerimientos definidos en la planificación de obra, y facilitar a 
cada uno de ellos las actividades de su contrato que deberán formar parte de la 
planificación general de la obra. 
• Coordinación del Equipo Técnico de Proyecto. 
• Coordinación de Proyecto con la propiedad y seguimiento de objetivos. 
• Tramitación y seguimiento de licencias y autorizaciones municipales y 
administrativas necesarias para la ejecución de las obras. 




• Gestión documental del proyecto. Durante el proyecto en activo, éste se 
mantendrá archivado. 
• Convocatoria de reuniones, preparación de orden del día y redacción de 
informes. 
• Redacción de informe de seguimiento a determinar según el proyecto. 
 
Revisión de Proyectos Técnicos 
Revisión del Proyecto Básico y  Ejecutivo completo. Esta revisión concluirá en un 
informe, previo a la contratación de las obras. Tendrá en cuenta los siguientes 
aspectos: 
• Comprobación de la existencia de todos los documentos necesarios que 
deberían estar incluidos en el Proyecto Ejecutivo. Análisis de concordancia de 
los documentos entre sí, y con el resto de documentación disponible. 
• Revisión técnica de la documentación: Planos, especificaciones técnicas y 
administrativas, presupuesto. 
• Comprobación de la existencia de los detalles constructivos necesarios para la 
correcta ejecución de la obra. 
• Revisión de mediciones: descripciones, unidades, y corrección en la 
documentación gráfica. 
• Revisión para la obtención de la certificación energética según el sistema de 
clasificación preestablecido.  
• Coordinación de los Equipos del Proyecto, con objeto de resolver dudas, 
solucionar posibles indefiniciones, plantear alternativas de ejecución. 
• Coordinación entre el Equipo de Proyecto y el organismo de control técnico  
 
Estimación Económica de Proyecto Ejecutivo 
Partiendo de la información de Proyecto Ejecutivo y del Informe de Revisión de 
Proyecto, se realizará la estimación: 
• Revisión del Presupuesto de proyecto mediante estimación por similitud con 
obras anterior. 
• Inclusión de las partidas omitidas y  su estimación. 
• Inclusión de los capítulos de coste atribuible a ejecución y no contemplado en 
proyecto (Calidad, Seguridad y Salud, servicios afectados, Licencias, …)  
 




Asesoría de medio ambiente 
• Colaboración en la definición de las características que contribuyan al mejor 
valor y calidad energética del edificio. 
• Definición de las certificaciones a obtener: mediante el análisis comparativo de 
los conceptos y estrategias de edificación sostenible que permita la elección 
del tipo de certificación. 
• Contratación de la empresa consultora/certificadora.  
 
Fase 2: Contratación 
Contratación de las obras 
Se realizará la Contratación de las obras de acuerdo con los criterios establecidos 
con el cliente. Entre otras, se realizarán las siguientes funciones: 
• Estrategia de contratación. 
• Propuesta de concursantes. 
• Planificación detallada de la contratación. 
• Seguimiento de la contratación. Gestión de dudas y aclaraciones y peticiones 
de información de todos los contratistas invitados a participar. Asegurar la 
misma distribución de información que se genere en esta etapa para garantizar 
transparencia. 
• Análisis comparativo y económico de ofertas y valoración. 
• Asistencia al cliente en las negociaciones finales, tanto económicas como de 
contrato. 
• Preparación de documentación contractual, prestando asistencia en la firma 
del contrato y la preparación de la documentación de inicio de obras. 
• Actualización de los costes del proyecto. 
• Actualización de la planificación del proyecto. 
 
b. Etapa de construcción y cierre de proyecto 
Fase 3: Gestión de las obras 
Dirección y  Coordinación de Proyecto 
• Coordinación y supervisión del Equipo Técnico de Proyecto, servicios 
afectados y relación con las otras partes involucradas en el proyecto, durante la 
fase de obra. 




• Coordinación de proyecto con la Propiedad, seguimiento de objetivos. 
• Documentación del proyecto (distribución de documentos). 
• Convocatoria de reuniones, preparación de orden del día y redacción de actas. 
• Redacción de un informe de seguimiento periódico. 
 
Seguimiento de la Planificación 
 
La planificación general se irá actualizando de forma periódica, de forma que se 
incluya la información correspondiente a los contratos de los contratistas y el resto 
de profesionales que integran todo el proceso hasta la entrega final del proyecto: 
 
• Se analizará el programa de trabajo propuesto por el contratista/s,  
comparándolo con la planificación inicial. 
• Seguimiento del planning general y específico de fase de construcción. En él 
se harán constar las duraciones de todas las actividades principales, así como 
los objetivos intermedios y decisiones clave del proyecto, también se quedarán 
reflejados todos los participantes en la obra, tanto de equipo técnico como 
industriales, y las tareas más importantes a realizar por cada uno, que se 
mantendrá como base en todos los plannings de seguimiento que se elaboren. 
• En el caso que haya que adaptar el proyecto o modificar la planificación, se 
realizará un estudio de alternativas de planificación para el cumplimiento de los 
objetivos de Proyecto. 
 
Control Económico de Proyecto 
 
El seguimiento económico se centra en el seguimiento de los costes de proyecto 
durante las fases de proyecto y obra: 
 
• La primera estimación de costes y se recogerá en el informe de inicio de 
proyecto. 
• El coste inicial de proyecto se actualiza con los costes de contratos como 
resultado de la contratación correspondiente. En cada etapa se solicitará la 
autorización del cliente. 
• Se controlarán los cambios de coste de Proyecto mediante la generación de 
documentos de modificación que el cliente tendrá que autorizar. 
• El coste de proyecto en fase de ejecución se actualizará siempre que haya un 
cambio relevante y se presentará al cliente una vez al mes hasta el final de 
obra en el que se realizará el coste final. 




Gestión de Obra 
• Coordinación y supervisión de los equipos en obra: 
 
• Propiedad 
• Dirección Facultativa : Arquitectura, Instalaciones 
• Empresa constructora  
• Organismos de control  
• Coordinador de Seguridad y Salud 
• Otros colaboradores  
• Servicios afectados, propiedades colindantes 
 
• Coordinación y seguimiento de la documentación de inicio de las obras. 
• Coordinación de la obra y los industriales y actualización del planning de obra. 
• Supervisión del Plan de Control de Calidad. 
• Supervisión de la Seguridad y Salud, a cargo de empresa especializada. 
• Seguimiento de la ejecución de obra, relación de trabajos pendientes. 
• Supervisión y coordinación de tramitaciones, licencias y suministro de 
servicios. 
• Propuesta de actuaciones “on time” para corregir las desviaciones en coste, 
plazos, calidad, seguridad detectadas durante el proceso. 
Fase 4: Entrega de las obras, Legalizaciones y Proyecto 
Entrega de la Obra: 
En la fase final de construcción, se gestionarán los siguientes puntos, organizando 
y supervisando la entrega final de las obras según se vayan completando: 
• Coordinación de la retirada de todas las instalaciones y limpieza final de las 
obras por parte de los contratistas. 
• Coordinación y acompañamiento de los industriales en las pruebas finales para 
la puesta en marcha del edificio. 
• Legalización de las Obras: 
• Revisión documentación y gestión para declaración obra nueva. 
• Gestiones ante organismos oficiales (Licencias y Legalizaciones) 
• Gestión ante compañías de servicios. 
• Gestión ante compañías de seguros. 
 
• Revisión y supervisión de la documentación final de obra, elaborada por los 
equipos de proyecto y el resto de colaboradores participantes en el proceso de 
construcción. 
• Comprobación de la documentación entregada y supervisión de la realización 
por los contratistas de los manuales de uso y mantenimiento. 




• Supervisión del cumplimiento del programa de control de calidad, realizado y 
controlado por la dirección de ejecución de la obra. 
• Gestión y elaboración liquidación final de obra: 
• De los contratistas vinculados al proyecto.  
• Y liquidación de contratos de los técnicos intervinientes, cuya gestión 
recaiga en Construadvice. 
 
• Coordinación de la Recepción de Obra, su asistencia y seguimiento: 
• Participación en la emisión de la relación de anomalías detectadas. 
Elaboración acta de recepción provisional de las obras de las distintas 
fases y/o contratos. 
• Seguimiento de las soluciones propuestas a las incidencias durante el 
proyecto. 
• Elaboración Informe de Final de Proyecto, una vez transcurrido el 
período de garantía de las obras. 
 
Gestión Documental y Entrega del Proyecto: 
Para el cierre final de proyecto y como última actividad después de la liquidación y 
entrega de las obras, se realizarán los trabajos de: 
• Recopilación de la documentación oficial para elaboración del archivo de 
proyecto y entrega al cliente.  
• Coordinación de reunión de cierre o “Lecciones Aprendidas” con el equipo de 
proyecto para exponer las conclusiones del proyecto, a fin de aplicar  las 
mismas en futuras intervenciones.  
• Redacción del informe final de proyecto conteniendo: 
• Actas de recepción de obras. 
• Coste final de proyecto. 
• Planning final de proyecto. 
• Balance y comprobación del cumplimiento de objetivos de proyecto: 
- Análisis de desviaciones en plazo y coste. 
- Análisis e incidencias ocurridas. 
• Conclusiones y análisis global del resultado del Proyecto. 
  




3. Análisis del sector 
 
3.1. El Sector de la Construcción y el Project 
Management 
 
En la actualidad la gestión de proyectos y obras se ve directamente afectada por la 
crisis que empezó a mediados del 2007. El inicio de esta crisis fue principalmente 
debido al estallido de la burbuja inmobiliaria en España. Nuestra economía ha estado 
en recesión los últimos años, y en estos momentos empieza la recuperación.  
 
En España se generó antes de 2007 una burbuja especulativa en la que el mercado 
inmobiliario creció a un ritmo impresionante y muy por encima de los países de la 
eurozona. El sector de la construcción jugó un papel crucial en esta crisis debido a que 
se le había dado excesivo protagonismo en los años anteriores a la crisis llegando a 
ser el 11% del Producto Interior Bruto frente al 6% de la media europea y significando 
un 23% de la ocupación en España ([1]).  
 
Este crecimiento fue impulsado por la cantidad de inversores en nuevas edificaciones 
e infraestructuras, principalmente en la construcción de viviendas. Entre 1996 y 2007, 
la tasa anual de crecimiento de viviendas llega a ser un 7 % en comparación con el 2% 
en Europa. En 2007 la inversión en vivienda llega a ser la mitad del total de la 
construcción en España, mientras en 1995 suponía solo una tercera parte de la 
misma. Esto provocó que la inversión en vivienda llegase a alcanzar el 9 % del 
producto interior bruto frente al 4,4 % de mediados de los noventa ([1]).  
 
Lejos de despegar, las grandes constructoras han vivido en 2013 su peor año de la 
historia. Según los datos de la Agencia Tributaria, las ventas del sector se hundieron 
un 38,6%, cayendo 10 veces más que la media del resto de actividades productivas y 
encadenando su quinto año consecutivo de caídas de dos dígitos y el sexto de pérdida 
de actividad. El sector no pudo reponerse de un inicio de año demoledor, en el que la 
actividad se redujo casi a la mitad del año anterior, y sólo la actividad exterior impidió 
peores cifras. 
 
Así, apenas aportaron 26.509 millones de euros a la economía, frente a los 70.255 que 
suponían antes de la crisis ([1]). 
 
De hecho, ha pasado de suponer el 5,6% de las ventas de grandes empresas a poco 
más del 2,6% de acuerdo con las cifras de la Agencia Tributaria. 
 
A pesar de que 2013 ha sido el peor año de la crisis para la construcción, la actividad 
ha ido de menos a más, tocando fondo en agosto de 2013, cuando la actividad cayó 
un 51,3% respecto al mismo mes del año anterior. En el tramo final del ejercicio, las 
caídas se moderaron hasta el entorno del 20% ([1]). 
 




No obstante, el dato podría ser peor. Si no fuera por el sector exterior, las ventas 
habrían descendido un 40,3% y sólo en el último trimestre del año mostró descensos 
interanuales inferiores al 40% ([1]). 
 
El número de viviendas iniciadas al año entre 1980 y 1996 estaba alrededor de 
250.000, en los últimos anos de crecimiento hasta el 2007 el número asciende hasta 
700.000. Este aumento de la demanda provocó que los precios subieran hasta un 
193% de 1998 a 2008. 
 
Este crecimiento tan agresivo durante más de una década no podía sustentarse a 
largo plazo. Esta demanda desajustada provoca el crecimiento de la deuda en 
hogares. Y finalmente en 2007 llega a unos niveles que provocan el estallido de la 
burbuja. Por esta razón la construcción ha sufrido una caída libre en los últimos años. 
 
Aun así, la previsión es que la edificación de signos de mejora en 2015, la previsión 
para dicho año es de prácticamente neutra (-0.5%). España está recuperando la 
inversión extranjera en inmobiliaria ([1]). 
 
En cuanto a la construcción residencial, el descenso se sitúa en un 21%, 
contribuyendo a unas cifras que alcanzan una caída superior al 83% durante el 
periodo 2007-2013. Unas 50.000 y 55.000 viviendas se prevén para 2015 y 2016 
respectivamente, números propios de un mercado en estado crítico ([1]). 
 
Respecto a la edificación no residencial, se espera una reacción un poco más lenta, ya 
que no se confía en que la producción abandone resultados negativos hasta 2016, si 
bien el descenso se moderará, pasando de una caída del 17% en 2013 al 6% en 2014 
y alcanzando un resultado neutro en 2015 (-0,2%) ([1]). 
 
En las Fig 3.1. y Fig 3.2. se puede ver de manera más clara como la crisis está 

































































Fig 3.1.Gráfico del volumen de negocio del PM. Fuente: Elaboración propia con datos 
del INE ([5]) 
 
 
Fig 3.2. Gráfico con el número de empresas en la construcción. Fuente: Elaboración 
propia con datos del INE ([5]) 
 
Cada año vemos un descenso en este sector y cada vez hay menos empresas 
capaces de sobrevivir a esta dura crisis. Muchas empresas se ven obligadas a cerrar. 
La crisis se está cebando con toda la economía y como se puede apreciar en la Fig 
3.3. la construcción es el sector que se está viendo más afectado de todos. Según 
datos del 1 de enero de 2013, 41.783 empresas cerraron el negocio por pérdidas. Si 
observamos las empresas de ingeniería civil también podemos observar una gran 
caída, con un saldo neto de -2.623 empresas, más del doble de las que iniciaron un 
negocio. En cuanto a las empresas de servicios técnicos de arquitectura, ensayos y 
análisis técnicos y las de actividades inmobiliarias también se puede observar una 
gran caída. En general la conclusión que se saca de estos datos es que no es un 
sector a primera vista atractivo, por lo que cualquier iniciativa debe basarse en un 
mayor compromiso  con el cliente y una mayor calidad del servicio ([5]).  
 
 
Fig 3.3. Tabla con los sectores con mayor número de empresas que han cesado su 
















































Número de empresas en la construcción






Con ello el número de ocupados en el sector también desciende y contribuye a un 
aumento en la tasa de paro en España como podemos ver en Fig 3.4. 
 
 
Fig 3.4. Gráfico con la evolución de los ocupados en la construcción. Fuente: [7] 
 
El sector público es fundamental para el crecimiento de las pequeñas y medianas 
empresas pero las políticas de austeridad aplicadas por el gobierno central europeo no 
han permitido que las pequeñas empresas puedan recuperarse después del inicio de 
la crisis en 2007. En la Fig 3.5. se observa que solo un 11,62% ([7]) de la inversión en 





Fig 3.5. Gráfico con la distribución de la actividad exterior por mercados. Fuente: 









3.2. Project Management en España 
 
Como consecuencia directa de la caída en el sector de la construcción, la gestión de 
obras y proyectos se ha visto directamente afectada por esta crisis. En los últimos 
años, ha habido una profunda reestructuración de las empresas de Project 
Management.  
 
Las empresas más pequeñas han desaparecido, y otras que tenían líneas de negocio 
abiertas se han visto obligadas a cerrarlas porque no daban los beneficios que se 
esperaba de ellas. La facturación ha ido cayendo en niveles de contratación de un 
40% ([1]).  
 
A pesar de estos datos, podemos observar en la Fig 3.5. que el volumen de inversión 
en DIP ha ido aumentando lentamente. Eso significa que en temporadas de crisis los 
clientes confían más en grandes empresas con experiencia que en pequeñas y 
medianas empresas. Por eso vemos que a pesar del crecimiento de la inversión, 




Fig 3.5. Gráfico que representa el volumen de obra gestionado por DIP (Dirección 
Integrada de Proyecto). Fuente: [1] 
 
 
Un dato alentador a favor del Project Management es que a pesar de que el número 
de edificios acabados ha disminuido como podemos ver en la Fig 3.6., la inversión 
sigue aumentando. Eso indica que cada vez más empresas cuentan con los servicios 
de DIP. Esto puede venir dado al interés de las propiedades de un mayor control de 
las inversiones a través de una gestión personalizada. 
 






Fig 3.6. Gráfico con el número de edificios acabados en España. Fuente: Elaboración 
propia con datos del INE ([5]) 
 
 
3.3. Sectores más atractivos 
 
En la Fig 3.7. podemos observar en que sectores hay una mayor contratación de la 
Dirección Integrada de Proyectos.  Los sectores de oficinas, sectores comerciales y 
hostelería son los que más peso tienen en el mercado del Project Management 
 
 
Fig 3.7. Gráfico de la facturación por sectores. Fuente: ([1]) 
 
El sector que más afectado se ha visto ha sido el residencial. Una de las principales 
razones del impacto de la crisis en España, como hemos comentado anteriormente, 
fue la burbuja inmobiliaria.  
 
Consecuentemente los precios de la nueva vivienda descendieron, se redujo el 
número de proyectos que se iniciaban y empezó a tomar más importancia la vivienda 
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Fig  3.7. y 3.8. Gráficos del índice de precios de vivienda y de la compraventa de 
viviendas. Fuente: [4] 
 
En los últimos años, en general en todos los sectores se ha priorizado la rehabilitación 
de edificios frente a la construcción nueva.  
 
Esto ha provocado que haya tomado gran importancia las reformas y rehabilitaciones 
de edificios, dentro de los servicios de Project Management como se puede ver en las 
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Fig 3.9. Gráfico de la construcción de edificios por tipos de obra. Fuente: Elaboración 



















Fig 3.10. Gráfico del porcentaje de edificios iniciados en España en 2013. Fuente: 
Elaboración propia con datos de la INE ([5]) 
 
3.4. Project Management de las empresas españolas en 
el extranjero 
 
Desde el inicio de la crisis se puede observar un claro cambio de tendencia en la 
actividad empresarial. En tan solo cuatro años se ha pasado de tener una actividad 
empresarial del 71% a un 32,22%. Mientras España sufre un gran descenso en el 
Project Management, se observa que la actividad de las empresas españolas en el 
resto del mundo sigue en crecimiento. En Europa, en el inicio de la crisis, el Project 
Management representaba un 22,12% y hoy en día un 28,33%. Pero el crecimiento ha 
sido mayor en el resto del mundo pasando de un 6,66% a un 39,45% tal y como 
muestra la Fig 3.11. Este cambio se explica por la importancia de la construcción en 
países emergentes en Sudamérica y Asia ([1]).   
 






Fig 3.11. Gráfico que representa la evolución de la actividad empresarial del Project 
Management a nivel mundial. Fuente: [1] 
 
Estos datos han provocado que muchas empresas abran sus fronteras hacia el 




Fig 3.12.  Gráfico que representa el movimiento de las empresas españolas al 
extranjero. Fuente: Elaboración propia con datos de Aedip ([1]) 
 
Y estos números siguen creciendo ya que existe una ventaja competitiva de las 
empresas españolas en Sudamérica. Debido a la experiencia en el sector del mercado 
español y el idioma, las empresas españolas se encuentran en una situación ventajosa 
respecto a las de otros países. 
Por países de destino, destacan claramente Argelia y México que supondrían, según 
los últimos datos disponibles, más de la mitad de los ingresos en el exterior (el 55%). 
Le seguirían Lituania con un 14,6%, Australia con un 9,6%, Emiratos Árabes con un 
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los casos de Italia (1,75%), Arabia Saudí (1,35%), EE.UU. (1,3%) y Portugal con el 




Fig 3.13.  Gráfico que muestra los principales países por volumen de negocio. Fuente: 
[7]. 
  




3.5. Análisis DAFO 
 
El análisis DAFO lo utilizaré para estudiar las oportunidades, amenazas, fortalezas y 



















































1. Profesionalidad, experiencia y compromiso. En los 
últimos 15 años, España ha sido líder mundial en la 
construcción, poseemos por lo tanto un músculo y un 
conocimiento de lo más competitivo para hacer lo 
mismo en otros países que lo necesiten. 
2. Mejora la formación debido a la alta competencia en el 
sector. 
3. La facturación de servicios por sectores, a clientes 
públicos, se centra en sanidad, residencial, tercera 
edad e infraestructuras 
4. En la facturación en el exterior tienen más importancia 
los centros comerciales, oficinas y sedes corporativas. 
5. En cuanto a servicios los más importantes son: El 
Project Management se centra en dirección integrada 
de proyecto (38%)  y dirección integrada de 
construcción (32%)  
6. Madrid y Cataluña representan el mayor volumen de 
facturación en servicios de Project Management. 
Madrid (31%) y Cataluña (26%) 
7. Latinoamérica nuevo mercado en crecimiento para el 
sector de la construcción. 
8. Tres cuartas partes de las empresas que contratan 




1. La crisis inmobiliaria sigue afectando 
duramente a las empresas de Project 
Management. El 43% de las empresas 
promotoras prescinden de los servicios de 
Project Management para reducir costes. 
2. En 2011, se conceden 70.736 licencias 
municipales de nueva planta, rehabilitación o 
demolición. Eso supone una disminución de 
las licencias para construir en un 6,3% y muy 
inferior a años anteriores. 
3. La reducción de la actividad constructora 
supone también una caída del empleo, que 
pasa de 1,6 millones en 2010 a 1,4 en 2011. 
4. Debido a la competencia en el sector, hay una 
disminución en los puestos de trabajo. 
Consecuentemente, se endurecen las 
condiciones de trabajo, aunque al igual que en 





1. Internacionalización: ante la crisis inmobiliaria 
en España las empresas van a ofrecer sus 
servicios en a países extranjeros, 
principalmente en los sectores mencionados 
en fortalezas.  
2. Previsión de mejora de la calidad de los 
proyectos públicos a través de una mayor 
contratación de empresas de Project 
Management para el seguimiento y control de 
proyectos. 
3. 40 % de las promotoras españolas que no 
contratan servicios de PM tienen intención de 
hacerlo en los próximos años. Mientras el 60 % 
lo hacen de forma interna por lo que puede ser 
que acaben externalizando el servicio y esta 
cuota aumente. 
4. La bajada en los precios de la vivienda que 
incentivará a un aumento en la demanda. 




1. La mayoría de las empresas promotoras 
prevén que en los próximos años no 
aumentará el número de proyectos finalizados. 
2. El volumen del negocio en la construcción 
sigue descendiendo a pesar de haber pasado 
6 años desde el inicio de la crisis.  
3. Rebajas de los precios y honorarios. 
4. Aumento de las operaciones de compraventa 
de viviendas. 
5. Disminución del gasto público en el sector de 
la construcción. 
6. Debido a la reducción de las obras, hay un 
aumento de la competencia entre las 
empresas de PM. 
7. Fuerte amenaza de la bajada de los precios de 
















































Análisis del estudio DAFO 
 
Las notas del DAFO están valoradas del 1 al 10. Se valora cada punto según la 
posibilidad que suceda y la importancia que tenga. 





En la actualidad el Project Management es una forma de gestión con sólidos puntos 
fuertes valorándose su valor añadido lo que favorecerá a Construadvice. 
 
La profesionalidad, experiencia y compromiso son los aspectos que los clientes 
valoran más. El mercado español está reconocido como un mercado sólido en el 
Project Management y esto implica que las empresas utilizarán el servicio en 
momentos difíciles. A pesar de no tener experiencia como empresa, Construadvice 
contratará profesionales expertos en los diferentes proyectos. Eso dará una ventaja 
competitiva ante otras empresas, primando la calidad del servicio sobre otros aspectos 
para diferenciarse. 
 
La gran competencia en el sector no anima a la creación de nuevas empresas pero 
también tiene puntos positivos. Los profesionales tienen una formación mucho más 
completa y no es difícil su contratación para formar parte de Construadvice. 
 
Construadvice se especializará en los servicios que tienen mayor demanda en el 
Project Management y que son Dirección Integrada de Proyectos, Dirección Integrada 
FORTALEZAS Posibilidad Importancia Valor 
Profesionalidad, experiencia y compromiso. En los últimos 15 años, 
España ha sido líder mundial en la construcción, poseemos por lo tanto 
un músculo y un conocimiento de lo más competitivo para hacer lo 
mismo en otros países que lo necesiten. 
9 9 18 
Mejora la formación debido a la alta competencia en el sector. 8 7 15 
La facturación de servicios por sectores, a clientes públicos, se centra 
en sanidad, residencial tercera edad e infraestructuras 8 7 15 
En la facturación en el exterior tienen más importancia los centros 
comerciales, oficinas y sedes corporativas. 8 7 15 
En cuanto a servicios los más importantes son: El Project Management 
se centra en dirección integrada de proyecto (38%)  y dirección 
integrada de construcción (32%)  
9 9 18 
Madrid y Cataluña representan el mayor volumen de facturación en 
servicios de Project Management. Madrid (31%) y Cataluña (26%) 8 9 17 
Latinoamérica nuevo mercado en crecimiento para el sector de la 
construcción. 8 8 16 
Tres cuartas partes de las empresas que contratan servicios de PM 
están satisfechas con el servicio. 9 9 18 
TOTAL 67 65 132 




de Construcción y Facility Management. Esto facilitará nuestras oportunidades de 
negocio y de penetración en el mercado.  
 
La localización de la empresa debe ser también un punto fuerte a considerar esencial 
por la facilidad de contactar con los clientes y la presencia del equipo de proyecto en 
las obras. Por esa razón se escoge Barcelona como oficina principal de nuestra 
empresa. 
 
El mercado latinoamericano tendrá una ventaja clarísima y de gran importancia para 
Construadvice al hablar el mismo idioma y tratarse  además de países en pleno 








La situación de crisis ha afectado duramente a las empresas de Project Management 
donde se ha reducido mucho la contratación en muchos casos por motivos de coste. 
Esta situación cambiará con la recuperación. 
 
Claramente y como hemos ido observando al principio de este apartado, el sector de 
la construcción ha estado en caída libre durante los últimos años desde 2007.  Sigue 
en descenso pero cada vez de manera más moderada e incluso ya presenta indicios 
de recuperación durante varios trimestres.  
 
Las condiciones de trabajo son peores debido a la caída en la demanda de los 
servicios, pero tampoco muy diferentes en otros sectores. 
 
Pueden considerarse debilidades de fuerte importancia debido a la mala situación del 
sector de la construcción. 
 
 
DEBILIDADES Posibilidad Importancia Valor 
La crisis inmobiliaria sigue afectando duramente a las empresas de 
Project Management. El 43% de las empresas promotoras prescinden 
de los servicios de Project Management para reducir costes. 
9 9 18 
En 2011, se conceden 70.736 licencias municipales de nueva planta, 
rehabilitación o demolición. Eso supone una disminución de las 
licencias para construir en un 6,3% y muy inferior a años anteriores. 
9 9 18 
La reducción de la actividad constructora supone también una caída del 
empleo, que pasa de 1,6 millones en 2010 a 1,4 en 2011. 8 9 17 
Debido a la competencia en el sector, hay una disminución en los 
puestos de trabajo. Consecuentemente, se endurecen las condiciones 
de trabajo, aunque al igual que en todos los sectores 
9 9 18 
TOTAL 35 36 71 







A pesar de las debilidades del sector, hay también  muchas oportunidades de las que 
Construadvice puede favorecerse. 
 
Como hemos comentado en las fortalezas España es un país con reputación en el 
Project Management y por eso la internacionalización está siendo una vía de salida 
para las empresas que no encuentran trabajo en España. La razón es que la principal 
afectada por la crisis inmobiliaria fue España pero en el resto de países del mundo no 
se ha visto una situación tan crítica. A pesar de la gran oportunidad que represente el 
encontrar proyectos en el extranjero, se ha dado una valoración con una posibilidad de 
7 porque Construadvice es una empresa que se inicia en el sector y para poder 
competir para ofrecer sus servicios fuera de España primero ha de hacerse un nombre 
en España. 
 
Según datos de Aedip, se prevé que el gobierno invierta más en obras de construcción 
que los últimos años y consecuentemente en Project Management. En las inversiones 
públicas se prioriza la calidad del servicio y ahí las pequeñas y medianas empresas 
pueden tener una ventaja comparativa frente a las grandes multinacionales. Por eso 
mismo se ve esta oportunidad de gran importancia para Construadvice. De todas 
maneras, hay que ver la evolución de las previsiones de gasto público. 
 









OPORTUNIDADES Posibilidad Importancia Valor 
Internacionalización: ante la crisis inmobiliaria en España las empresas 
van a ofrecer sus servicios en a países extranjeros, principalmente en 
los sectores mencionados en fortalezas.  
7 9 16 
Previsión de mejora de la calidad de los proyectos públicos a través de 
una mayor contratación de empresas de Project Management para el 
seguimiento y control de proyectos. 
7 9 16 
40 % de las promotoras españolas que no contratan servicios de PM 
tienen intención de hacerlo en los próximos años. Mientras el 60 % lo 
hacen de forma interna por lo que puede ser que acaben externalizando 
el servicio y esta cuota aumente. 
7 8 15 
La bajada en los precios de la vivienda incentivará a un aumento en la 
demanda. 7 7 14 
Protagonismo de las rehabilitaciones y remodelaciones. 
 9 9 18 
TOTAL 37 42 79 









Las amenazas observadas son principalmente:  
 
Debido a la caída en el sector de la construcción cada vez hay una competencia más 
dura en la que las grandes empresas ofrecen precios muy reducidos y eso obliga a las 
nuevas empresas a ofrecer precios muy ajustados y que condicionan la recuperación 
de la inversión inicial.  
 
Construadvice se enfrenta a un mercado en el que los honorarios son muy reducidos.  
 
La mayor actividad de compraventa de viviendas está afectando directamente a la 
disminución de la construcción y por tanto a los contratos de Project Management. 







La valoración del análisis DAFO es positiva si comparamos las puntuaciones. 
Fortalezas (132), Debilidades (71), Oportunidades (79) y Amenazas (113). 
 
1. Fortalezas + Oportunidades = 211 
 
2. Debilidades + Amenazas = 184 
 
Podemos ser optimista a partir del resultado del análisis DAFO ya que es un mercado 
con muchas fortalezas y oportunidades. Además, de las debilidades y amenazas 
siempre se pueden extraer oportunidades. 
 
AMENAZAS Posibilidad Importancia Valor 
La mayoría de las empresas promotoras prevén que en los próximos 
años no aumentara el número de proyectos finalizados. 9 8 17 
El volumen del negocio en la construcción sigue descendiendo a pesar 
de haber pasado 6 años desde el inicio de la crisis.  8 7 15 
Rebajas de los precios y honorarios  9 8 17 
Aumento de las operaciones de compraventa de viviendas. 8 9 17 
Disminución del gasto público en el sector de la construcción 9 7 16 
Debido a la reducción de las obras, hay un aumento de la competencia 
entre las empresas de PM. 8 8 16 
Fuerte amenaza de la bajada de los precios de las empresas Europeas. 7 8 15 
TOTAL 58 55 113 




Se podría decir que quizás sea ahora el momento para crear una empresa de gestión 
de obras porque ahora es cuando empieza a moderarse la caída de después de la 
crisis y empezamos a ver signos de recuperación. Además muchas pequeñas y 
medianas empresas se han visto obligadas a cerrar lo que reduce la competencia 
directa de Construadvice. 
 
Como dato positivo, está tomando mucho protagonismo la rehabilitación y 
remodelación de edificios en las que indispensablemente se requiere de un servicio de 
alta calidad donde Construadvice puede diferenciarse de las grandes empresas de 
Project Management.  
 
De este análisis nuestra conclusión es que es interesante iniciar la creación de 
Construadvice como empresa de Project Management. 
 
  




4. Análisis de la competencia 
 
El análisis de la competencia es una parte importante del proceso de Planificación 
Estratégica. Algunas empresas piensan que es mejor seguir adelante con sus propios 
planes e ignorar la competencia.  Otros se obsesionan con el seguimiento de las 
acciones de los competidores.  En cualquier caso, la competencia es un factor 
determinante a la hora de formular la estrategia empresarial y tomar decisiones. Por 
esta razón es imprescindible analizar a nuestros competidores. El análisis del entorno 
competitivo nos puede ayudar a: 
 
 • Entender la gestión de nuestras ventajas competitivas y desventajas respecto a 
nuestros competidores.  
 • Generar la comprensión del pasado de la competencia, el presente (y lo más 
importante) las estrategias de futuro.  
 • Proporcionar una base de información para desarrollar estrategias para lograr una 
ventaja competitiva en el futuro.  
 • Para ayudar a pronosticar los rendimientos que se pueden obtener de las futuras 
inversiones.  
 
En las Fig 4.1., Fig 4.2., Fig 4.3., Fig 4.4. y Fig 4.5. se  relacionan los perfiles de los 





















Fig 4.1. Tabla que analiza las diferentes empresas de Project Management en España. Fuente: Elaboración propia 
 





Fig 4.2. Tabla que analiza las diferentes empresas de Project Management en España. Fuente: Elaboración propia 
 






Fig 4.3. Tabla que analiza las diferentes empresas de Project Management en España. Fuente: Elaboración propia 







Fig 4.4. Tabla que analiza las diferentes empresas de Project Management en España. Fuente: Elaboración propia 
 
 






































Fig 4.6. Matriz de posicionamiento. Fuente: Elaboración propia. 
Después del estudio de mercado en la Fig 4.6. es como se distribuyen las diferentes 
empresas en una matriz de posicionamiento teniendo en cuenta la cuota de mercado y 





Cuota de mercado 




5. Plan de Marketing  
 
5.1. Estrategia de Marketing 
 
Para una buena estrategia de marketing es imprescindible establecer un plan de 
Marketing para conseguir la máxima efectividad en nuestra acción comercial. 
Nuestra empresa basará su actividad en los siguientes aspectos: 
 
Comunicación, uso de la información y gestión de los conflictos. 
La efectividad de Construadvice se basa en la manera en la que los miembros 
interactúan, se comunican y se coordinan. A la hora de transmitir información entre 
equipos es muy importante una buena e integra síntesis de está para la  toma de 
decisiones. El compartir la información es clave para mantener la calidad de los 
servicios. Por otra parte, Construadvice evitará los conflictos de interés que puedan 
presentarse. 
 
Orientación al equipo 
Una buena orientación al trabajo en equipo conseguirá una sinergia de fuerzas y 
un trabajo bien hecho. Construadvice buscará la cooperación entre los diferentes 
miembros del equipo, estableciendo unos objetivos comunes para todo el equipo 
de proyecto.  
 
Sistema de compensaciones 
El premiar las buenas gestiones tiene siempre un impacto positivo en el trabajo del 
equipo. Las compensaciones podrían ser tanto individuales como para todo el 
equipo dependiendo de los resultados de los proyectos. 
 
Construadvice centrará su Marketing en el modelo del Marketing Mix o de las 4 P’s. 
 
Servicios 
Construadvice buscará hacer de sus servicios algo único y diferenciado para los 
clientes.  Para ello antes del inicio de cada proyecto analizará los siguientes 
puntos: 
 
1. Identificación de la tecnología: como estrategia nos basamos en la búsqueda 
de todos los proyectos relacionados con el actual con el fin de obtener el mayor 
know-how y poder ofrecer al cliente la mayor calidad de nuestros servicios. La 
intención es sacar los puntos fuertes de la empresa a base de la experiencia 
ganada en proyectos similares. Para ello clasificaremos todos los proyectos en 
un documento de Excel como vemos en la Fig. 5.1. 






Fig 5.1. Tabla con el Listado de Proyectos. Fuente: Elaboración propia 
 
2. Tomar decisiones sobre qué valor añadido podemos aportar: es importante que 
nos diferenciemos de nuestra competencia en cada proyecto al hacer una 
oferta. Deberemos pensar en que podemos aportar que la competencia no 
ofrezca. Para ello pensaremos en las necesidades del proyecto y del cliente 
para poder adaptar perfectamente nuestros servicios. 
 
3. Decidir si es necesaria la contratación de servicios externos: en el caso que 
nuestra experiencia y no sea suficiente para la realización del proyecto, se 
planteará la posibilidad de contratar servicios especializados externos a la 
empresa.  
 
4. Empezar la gestión del proyecto: Gestionar los recursos de los que disponemos 





En el sector de la construcción hay multitud de variables que afectan al precio de 
los servicios. Es un sector en el que la dura competencia provoca que los precios 
cambien frecuentemente. 
 
La política de precios es un pilar básico dentro del “marketing mix”. Una buena o 
mala decisión afecta directamente en la posibilidad de obtener un proyecto y en la 
cuenta de resultados. Dada la importancia de esta decisión, Construadvice, antes 
de fijar los precios analizará en detalle los factores afectan a la fijación de éstos. 
 










Es importante hacer un cálculo adecuado del coste considerando todas las 
posibles variables porque será una limitación a la hora de valorar a nuestros 
servicios. Además, al iniciar nuestra actividad, algunos costes serán más elevados 
que los de la competencia y tendremos un menor margen de beneficios. No se 
trata de recortar y prever menos costes de los que en realidad se van a tener para 
ofrecer precios más competitivos.  
 
Los costes inicialmente podrían ser superiores debido a la falta de experiencia y de 
la necesidad de convenios de colaboración. En otros proyectos no necesitaremos 
de colaboración externa y nuestra experiencia será suficiente. 
 
Haremos una previsión de costes según las dedicaciones que se estimen que se 
trabajará en el proyecto, los gastos adicionales que suponga y el resto de recursos 




A la hora de estudiar a nuestros clientes nos haremos tres preguntas. 
 
¿Quiénes son nuestros clientes? 
 
Construadvice clasificará los clientes por sectores y siempre se dedicará tiempo a 
la búsqueda de nuevos clientes en estos y en nuevos sectores. Un ejemplo de 




Fig 5.2. Tabla con la clasificación de clientes. Fuente: Elaboración propia 
 




Es importante que Construadvice se centre en los clientes actuales pero también 
en los potenciales.  
 
¿Qué valor les ofrecemos? 
 
Nos plantearemos los servicios como vehículos para la creación de valor, no como 
algo que tiene un valor intrínseco. La propuesta de valor dará respuesta al por qué 
un cliente en el mercado objetivo debe utilizar nuestro servicio. Nos encargaremos 
de  convencer al cliente que el servicio ofrecido agregará más valor o mejor para 
resolver sus problemas que el servicio de los competidores.  
 
¿Cómo crear y entregar valor? 
 
"Las estrategias a menudo fracasan porque no se ejecutan bien". Para que esta 
ejecución no fracase se requiere tener una estructura apropiada,  tomar las 
decisiones correctas y una buena estrategia de precios.  
 
Los clientes siempre tienen la restricción presupuestaria. Es esencial la percepción 
que tengan del valor de los servicios porque en eso basarán el precio que están 
dispuestos a pagar. A la hora de valorar nuestros servicios el cliente siempre 
considera los beneficios que obtendrá: 
 
1. La calidad de los servicios: Construadvice competirá en calidad y 
compromiso. Gracias a ello conseguiremos que el cliente deposite su 
confianza en nosotros. 
2. Costes monetarios: uno de los primeros inconvenientes que el cliente 
pondrá a la hora de contratar los servicios de Project Management. Por eso 
es necesario adecuar los costes, trabajar con márgenes ajustados y ofrecer 
sólo lo que el cliente necesite. 
3. Beneficios personales: la reducción de riesgos y por tanto la seguridad del 
cliente a la hora de obtener los servicios es también un factor determinante. 
Por eso mismo, Construadvice se centrará en proporcionar una información 
clara sobre los servicios que se ofrecerán y cómo se reducirán el riesgo al 
cliente. 
4. Costes no monetarios: los costes monetarios es lo primero que mirará el 
cliente, pero los costes no monetarios también afectan en la elección de un 
servicio. Como costes no monetarios nos referimos por ejemplo, a las 
mejoras que le reportará nuestro servicio como cambios en la planificación, 
reducción de costes, etc. 
 
Los precios tendrán que adaptarse a lo que el cliente considera su coste objetivo 
teniendo en mente los anteriores beneficios. 
 
 
Construadvice se centrará en unos precios orientados al cliente y seguirá tres pasos a 
la hora de ofertar sus servicios. 
 




1. Construadvice tiene que entender exactamente la finalidad por la que el cliente 
contrate los servicios -> Cada finalidad de un servicio puede tener diferentes 
análisis de coste-beneficio. Los clientes, al utilizar de manera diferente los 
servicios, tienen diferentes precios estándares. Por eso mismo entendiendo 
esa finalidad, Construadvice sabrá poner unos precios más o menos ajustados. 
Los clientes en diferentes mercados verticales evalúan los costes y beneficios 
del servicio específico en términos de su finalidad uso completo, y no sólo en 
términos de coste. 
 
2. Construadvice se centrará en los beneficios que reciben los clientes en el uso 
de sus servicios -> Se han comentado los distintos tipos de beneficios que un 
cliente puede obtener e incluir: la calidad, costes monetarios, costes no 
monetarios y beneficios personales. Al analizar los beneficios, Construadvice 
no solo se centrará en las características de los servicios, sino también se 
centrará en los beneficios que el cliente recibe de ello.  
 
3. Construadvice estimará los costes de los clientes -> Incluidos los costes de 
búsqueda de información, la ejecución del servicio y otros costes relevantes, 
tales como el transporte, la instalación, el mantenimiento, la formación, y los 
costes no monetarios - y entender cómo un cliente intercambia costes versus 
beneficios para fijar su propuesta de precio. 
 
 
Implicaciones de la fijación de precios orientada al cliente 
 
Diferentes clientes en diferentes segmentos valorarán el mismo producto diferente, es 
decir, la rentabilidad para diferentes clientes puede variar ampliamente. Esto 
significará que también Construadvice haga un seguimiento de la rentabilidad de los 





Los precios también vendrán determinados por la competencia, por el valor que la 
competencia pone a sus servicios.  
 
Un buen análisis de las 3 C’s determina el éxito de una buena estrategia.  
 
Los precios de venta dependerán de cada proyecto del cliente pero como orden de 
magnitud estarán comprendidos entre el 2% y el 8% del presupuesto del proyecto 
dependiendo también del volumen del proyecto y del tipo de proyecto. 
 
Construadvice realizará una encuesta de satisfacción del cliente, como la que 
podemos observar en la Fig. 5.3. para buscar una mejora constante en cada proyecto. 
 












La captación inicial de proyecto es la fase más delicada de toda empresa. Al empezar, 
es muy difícil que te conozcan y tener algo de notoriedad es imprescindible para no 
agotar los recursos limitados que disponemos y ser capaces de sobrevivir. 
Construadvice invertirá 2.400 euros anuales en publicidad. Es importante considerar la 
pirámide siguiente para ver cómo distribuir esos gastos con el fin de llegar al máximo 
número de personas. La Fig 5.4. ordena la publicidad en una pirámide para llegar al 
máximo número de personas. 











Los medios de comunicación masiva, tales como impresos, radio, televisión, vallas 
publicitarias, o revistas especializadas más específicas tienen un amplio alcance 
pero alto coste. Siempre es un reto encontrar un equilibrio entre los medios de 




Las relaciones públicas (PR) incluyen las actividades que una empresa se 
compromete a desarrollar sin ánimo de lucro con sus clientes, la comunidad en la que 
desarrolla su actividad, accionistas y otras partes interesadas clave. La publicidad 
corporativa, los discursos de los ejecutivos de la compañía son claros ejemplos de 
este compromiso. Construadvice participará en meetings de Project Management 




Una vez tengamos una cartera de contactos y clientes, contactaremos con ellos a 
través del mail y con nuestra Newsletter intentando buscar nuevos proyectos.  
 
Trade shows, Seminars, and Training 
 
Construadvice dará conferencias en ferias y seminarios para tener un contacto más 
directo con posibles clientes y además darse a conocer a mayor escala. Se buscarán 
los eventos sobre Project Management en España y se intentará participar 
activamente en ellos. 
 
Catalogs, Literature, and Manuals 
 
Construadvice empezará imprimiendo un Documento de Presentación con la 
información básica de la empresa. Además en los fórums de empresas y clientes 
nos presentaremos con este documento.  
 
Otra importante manera de darse a conocer será inscribiéndose en paginas 
relacionadas con la Construcción y el Project Management. También se escribirá 





Distinguiremos dos tipos de llamadas: entrantes y salientes. Las llamadas salientes 
se realizan por personal de la empresa a las cuentas de clientes. Las llamadas 
entrantes se hacen por los clientes potenciales, que llamarán a un número gratuito de 
la empresa, número que aparecerá en los folletos. Construadvice proporcionará 
apoyo al cliente, respondiendo preguntas y manteniendo así el contacto. 






El nivel más alto de la pirámide es la venta personal. Con la venta personal cada 
vendedor puede en general, llegar a clientes sólo uno a la vez. Es importante para 
Construadvice aprovechar sus herramientas en los niveles más bajos de la pirámide 
para conseguir citas de venta personal donde las posibilidades de aplicar sus 
servicios y por tanto de contratarlos es mucho más alta. 
5.2. Posicionamiento 
Construadvice quiere posicionarse que la vean como una empresa comprometida con 
los clientes y que ofrece un servicio de calidad que son algunos de los principales 
objetivos de una buena compañía como muestra la Fig 5.6.  
Para conseguir esto incorporará en su equipo a personal cualificado y contará con  
empresas externas altamente especializadas en los sectores en los que opere. 
 
Fig 5.6. Tabla de adjetivos de una buena compañía. Fuente: [1] 
Hay que tener en mente la diferencia entre posicionamiento de marca (como una 
empresa quiere que la vean) y la percepción real de sus clientes. A través de acciones 
de marketing las empresas intentan crear una imagen de marca deseada 
(posicionamiento). 
Se ha realizado un mapa de posicionamiento en base a dos variables importantes al 
analizar las empresas de Project Management: innovación y calidad del servicio 
ofrecido. El mapa de posicionamiento de la Fig. 5.5. se ha realizado en base al análisis 
de mercado realizado en apartados anteriores. Este mapa muestra la percepción que 
tienen los clientes de cada marca. Es muy importante, no sólo fijarse en la percepción 
de los clientes de nuestra marca, sino también cómo están nuestro competidores 
directos. 
Si miramos el mapa de posicionamiento, Construadvice quiere posicionarse con una  
calidad del servicio alta. El problema al principio, será simplemente que por el hecho 
de ser una empresa nueva no tiene reputación en el sector y la calidad del servicio no 
es percibida como elevada. Para mejorar está percepción de la calidad del servicio, la 
empresa tiene previsto realizar un buen posicionamiento web. 


































Fig 5.5. Matriz posicionamiento (Innovación vs Calidad del servicio). Fuente: 
Elaboración propia 
El posicionamiento web 
El posicionamiento web es una necesidad ante la actual tendencia de la utilización de 
buscadores para acceder a la información en Internet. La empresa creará una web  
para promocionarse y trasladar el mensaje de ser una empresa innovadora y 
comprometida con la calidad del servicio ofrecido. Es importante que Construadvice 
sea percibida como una marca que ofrece un servicio de calidad. Por otra parte, un 
buen posicionamiento debe ayudar a conseguir unos resultados de penetración 
importantes en el mercado online y a aumentar el número de visitas en nuestra web. 
Tenemos que ser conscientes de que de nada sirve tener una página web si no se 
visita. Deberemos aplicar conceptos de marketing online para promocionarla 












6.1. Organigrama Construadvice 
En la Fig 6.1.  adjunto el organigrama de Construadvice que se irá desarrollando a la vez que se contraten los proyectos: 
Fig 6.1. Organigrama de Construadvice. Fuente: Elaboración propia 
Socio Director 
 
Director proyecto 2 
Arquitecto 1 
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Director de Calidad e Informática  
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6.2. Organigrama Proyecto 
Como el servicio principal de Construadvice es la gestión de Proyectos y Obras, 
tendremos una organización por proyectos.  Para definir que funciones llevará a cabo 
cada miembro del Equipo de Proyecto se detalla en la Fig 6.2. un Organigrama de 
Proyecto General que se particularizara en cada caso para asignar cargos y 
responsabilidades. En caso de proyectos pequeños pueden concentrarse estas 




Fig 6.2. Organigrama de proyecto. Fuente: Elaboración propia 
  
Director del proyecto 
 
Director económico y 
administrativo 




• Responsabilidad de seguimiento del 
detalle del proyecto 
• Sustitución del Director de proyecto 
en su ausencia 
• Responsabilidad de la oferta 
• Planificación y organización inicial 
• Responsabilidad de búsqueda de 
experiencia de Construadvice en 
otros proyectos parecidos 
 
• Estimación inicial de costes 
• Control de los costes del 
proyecto 
• Actualización del planning del 
proyecto 
• Control de la documentación 
 
• Revisión del Proyecto. 
• Responsabilidad  de la 
calidad de los servicios 
• Licitación de las obras 
 
• Dirección del proyecto 
• Relación con el cliente 
• Coordinación del equipo de Construadvice 
• Coordinación de los Equipos del Proyecto 
• Validación de calidad, costes y plazos 
 
 





La localización de las oficinas de  Construadvice es una decisión estratégica que debe 
facilitarnos nuestro acceso al Mercado y que afectará a los resultados finales. 
Contemplaremos varios factores que afectaran al desarrollo de la actividad.  
La proximidad del mercado es un factor esencial que nos ayudará a tener un contacto 
más próximo con el cliente. Cataluña es una de las regiones de España que tiene un 
elevado número de negocios en el sector inmobiliario como vemos en la Fig 6.4. y 6.5. 
y un porcentaje de actividad elevado de Project Management como vemos en la Fig 
6.3., por lo que puede ser interesante localizar nuestras oficinas en Barcelona. 
Además podríamos contratar ingenieros de un alto nivel debido a la alta competencia 
del mercado y la situación actual de crisis.  
 
Fig 6.3. Gráfico de porcentaje de actividad por comunidad autónoma. Fuente: [1] 
 





Fig 6.4. y 6.5. Tasa anual por cifra de negocios y distribución de la cifra de negocios 
según la ubicación de los locales. Fuente: [5] 
También en Barcelona se sitúa una de las universidades más importantes de España 
en el ámbito de la arquitectura y la ingeniería, con lo que podría será un lugar idóneo 
para contratar el equipo. 
Otro aspecto a tener en cuenta es el coste del local a alquilar. En Barcelona podemos 
encontrar edificios de oficinas en alquiler a un precio muy competitivo debido a la 
crisis.  
















Construadvice se centrará en la remodelación y la ampliación de viviendas más que en 
obra nueva porque en época de crisis, debido a un coste inferior al de la nueva 
construcción, la remodelación de edificios tiene mayor protagonismo.  
Aunque en época de crisis las reformas o ampliaciones serán de menor importe, nos 
darán una posición en el mercado con la que poder optar a proyectos de mayor 
tamaño en un futuro.  
Otro de nuestros objetivos a corto plazo será el sector residencial. Al igual que con las 
remodelaciones, podremos ganar la experiencia necesaria para afrontar proyectos de 
mayor magnitud posteriormente. 
La previsión de viviendas construidas en 2015 y 2016 en España son respectivamente 
55.000 y 50.000, se prevé que siga aumentando en los próximos años después de los 
últimos años en que no se ha construido casi ninguna por el stock existente. Son cifras 
muy bajas para un mercado que en el 2007 llego a alcanzar las 640.000 viviendas.  
Hemos hecho un Business Plan para los 3 primeros años. Si las previsiones fuesen 
mejores nos contrataríamos más personal para la gestión de proyectos. 
A cada proyecto ofertaremos un porcentaje diferente del coste de las obras 
dependiendo de los costes que se nos generen para el proyecto (transporte, tiempo de 
dedicación,…) pero estará entre el 2 % y el 8 % del coste de construcción del proyecto 
según lo estudiado en el apartado 5, el plan de marketing. 
Previsión primer año: 
Se prevé que el primer año empezaremos con 1 rehabilitación de 6 viviendas de unos 
1.000.000 € de los cual percibiremos un 4%, 1 ampliación de 7 viviendas de unos 
2.000.000 € de la cual percibiremos el 4%. Los comienzos siempre son difíciles. Es 
esencial el buen trato al cliente ya que son nuestros primeros clientes y de momento 
únicos. Es una pequeña remodelación que no durará más de un año. 
Previsión segundo año: 
El segundo año ya se contará con algunos clientes desde la asociación y algunos 
contactos, por lo cual se aspirará a algo más. Además, habremos ganado confianza 
por parte de los clientes del año anterior e intentaremos mantener el contacto. Para el 
segundo año se prevén otras 2 remodelaciones (1 ampliación de 400.000€ y 1 
rehabilitación de 300.000€) y las primeras pequeñas urbanizaciones de obra nueva 
con dos bloques de edificios de 1.500.000 € y 1.700.000€. Los honorarios serán: para 
la ampliación 4%, para la rehabilitación un 3,5% y para las urbanizaciones un 3,5% y 
un 3% respectivamente.  Se estima que al menos una remodelación se alargue a dos 
años. 
Para este año se contratará un nuevo arquitecto técnico. 




Previsión tercer año: 
Supuestamente en el 2018 se espera que la empresa tenga una más amplia cartera 
de clientes y se supone que la empresa habrá ganado experiencia en el sector y podrá 
competir por proyectos de obras nuevas. En este año si las cosas progresan tal y 
como lo esperado se espera que se empiece un proyecto más grande de unas 50  
viviendas (10 edificios) en un pueblo cercano a Barcelona valorada en 4.000.000€ de 
la cual obtendremos unos honorarios del 2,5%. Para este proyecto se contratará otro 
ingeniero con lo cual supondrá un coste necesario más para la empresa. En el tercer 
año se empezarán otras 2 remodelaciones de 2 viviendas de 500.000 € y 300.000 €. 
Cada una de ellas obtendremos unos honorarios del 3,5% y 4%, respectivamente. 
También se realizará otra pequeña urbanización de tres bloques de 800.000€ con 
unos honorarios del 3,5%.   
Para este tercer año se prevé que se contrate un nuevo arquitecto técnico para el 
apoyo de los proyectos. Además se subirán los salarios de los empleados. 




Fig 7.1. Tabla de ingresos de Construadvice. Fuente: Elaboración propia. 
 
 





Para el desarrollo de la actividad, Construadvice necesita unos recursos. La 
planificación de dichos recursos es vital para las empresas de nueva creación ya que 
tienen un presupuesto limitado. Se debe realizar un buen análisis de los costes para 
usar los recursos de manera eficiente. 
A continuación se detallan un listado de recursos con sus costes asociados que la 
necesitará para poder desarrollar su actividad. 
Nóminas 
• Personal en plantilla: Inicialmente en el momento de la creación de la empresa 
habrá 1 socio, 1 ingeniero de caminos y una secretaria en plantilla. En el 
segundo y en el tercer año se contratará un arquitecto técnico. En el tercer año 
también aumentarán los salarios de los empleados. En la Fig. 7.2. podemos ver 
las nóminas de los empleados de Construadvice. 
 
Fig 7.2. Tabla de nóminas de Construadvice. Fuente: Elaboración propia. 
Estos costes se consideran costes de estructura. 
• Estudios de mercado: Construadvice contratará a empresas externas 
especializadas en estudios de mercado para tener la información del sector y 
poder desarrollar los planes estratégicos. El coste anual estimado para el 
primer año es de 2.000€. 
 
Alquiler oficina  
Las oficinas de Construadvice estarán situadas en la Travesera de Gràcia de 
Barcelona. Hay un edificio de oficinas de alquiler. Es un local pequeño, pero para 4 
trabajadores es suficiente.  El coste medio por m2 es de 10€/mes, es decir, 600€/mes y 
7.200€/año. 
Mobiliario 








Suministros servicios  
Agua: El gasto de agua previsto es de 50€ mensuales. Esta partida de gastos es 
reducida debido a que hay poca gente en las oficinas. El coste anual asciende a 600€. 
Luz: Los gastos de luz, obviamente son muy superiores a los del agua. La electricidad 
se usa para casi todo en la oficina: impresoras, luz, portátiles. Por eso, el coste 
mensual de la luz es de 150€, lo que supone un coste anual de 1800€.  
Teléfono: Dar de alta una línea de teléfono actualmente no tiene coste. Dónde las 
operadoras tienen más margen es en las cuotas mensuales del recibo del ADSL e 
internet. Construadvice contratará los servicios de ADSL (banda ancha) y una línea de 
teléfono fijo. El coste aproximado mensual previsto es de 150€, es decir, 600€ 
anuales. 
Por tanto los costes totales de los suministros ascienden a 3.000 € 
Material de oficina 
El material de oficina engloba todos los materiales que se usan en las oficinas: 
consumibles de impresión, bolígrafos, folios, calculadoras, carpetas, portafolios. 
Hemos hecho una estimación anual de estos costes de 1.500€. En función del 
volumen de negocio estos variarán pero dado que son una cifra pequeña, las posibles 
desviaciones de la estimación no tendrán mucho impacto en la cuenta de resultados. 
 
Informática  
Los equipos informáticos son imprescindibles para Construadvice. Los equipos 
previstos son: 
Portátil: La empresa invertirá alrededor de 1.600€ para comprar tres 
portátiles. El precio medio de mercado de los portátiles oscila entre 500-
1.200€.  
Impresoras: El precio de las impresoras varía más en función de las 
especificaciones que se requieran. Una impresora láser utilitaria para 
imprimir proyectos cuesta aproximadamente 500€.  
Fax: El coste de mantener una línea de fax y darte de alta es de 300€ 
anuales. 
Cámara de fotos: El coste de una cámara de fotos ronda alrededor de los 
150 € 
Soporte informático 
El soporte informático es importante por seguridad en fallos, virus,… Tras analizar las 
cuotas estándar la empresa pagará una cuota anual de soporte de 2.400€.  
 




Publicidad y documentos comerciales. 
Dentro de la partida de costes de Publicidad se engloban también los gastos derivados 
de impresiones y documentos comerciales. Para ganar notoriedad y darse a conocer, 
la empresa se anunciará en Facebook y Twitter y entregará documentos de 
presentación. En el apartado 5 se detalla el Plan de Marketing. 
Además, Construadvice se asociará y se hará miembro de alguna asociación, como 
por ejemplo AEDIP, para darse a conocer en el entorno del Project Management 
Estimamos que los gastos anuales serán de 2.400€.  
Transporte  
Para la visita a los clientes es necesario un medio de transporte.  Se ha previsto hacer 
una inversión en dos motocicletas para la fácil accesibilidad a las obras en Barcelona. 
Si se trata de una visita fuera de Barcelona se utilizarían los coches personales y se 
pagaría por km recorrido. 
La inversión inicial es de 4000 € y el mantenimiento es de 150 €/mensuales 
Mejoras del local  
Se decide hacer remodelaciones en el local para tener una buena imagen, ya que 
debido al coste de alquiler debemos hacer remodelaciones y pequeños cambios de la 
estructura del local. La inversión a realizar es de 10.000 €. 
Gastos de constitución y patentes  
Estimación de los gastos iniciales necesarios para la constitución de una empresa. 
Esta estimación de 1.000 € está basada en los precios encontrados en internet. 
Fianzas  
El alquiler de la oficina tiene una fianza inicial y a largo plazo que nos durará hasta que 
dejemos la oficina. Esta fianza se estima que será de 500€. 
Licencias y seguros  
Se ha estimado un precio de 2.200 € en licencias de distintos programas y seguros de 
la empresa.   
 
En la Fig 7.3. y la Fig 7.4 podemos ver un resumen de estos costes e inversiones 
iniciales 












Fig 7.4. Tabla de los costes mensuales del primer año de Construadvice. 













Se solicitará un préstamo de 15.950 €  a tres años con un tipo de interés del 5% y 
el resto lo pondrá el socio como podemos ver en la Fig 7.5. La tabla de a 





Fig 7.5. Tabla de la distribución de la financiación de Construadvice. Fuente: 
Elaboración propia. 
  




7.3. Presupuesto de tesorería de los tres primeros años  
En la Fig 7.6. se puede observar el la tesorería de Construadvice de cada año y 
en la Fig. 7.7. se puede observar la evolución de un año a otro. 
 




Fig 7.7. Gráfico de la situación de la tesorería al final de cada año de 








7.4.  Cuenta de resultados resumen de los tres primeros 
años 
En la siguiente Fig 7.9. se observa la cuenta de resultados de Construadvice 
 
Fig 7.9. Tabla de la cuenta de resultados de cada año de Construadvice. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
El resultado del ejercicio se distribuye en un 20% como dividendos para los accionistas 
y el resto serán reservas como podemos observar en la Fig 7.10. 
 













7.5. Balance de los tres primeros años 
 
Fig 7.11. Tabla del balance de cada año de Construadvice. Fuente: 
Elaboración propia. 
 
De este balance de la Fig 7.11. comentar que a los clientes se les da 30 días para 
pagar las facturas. 
 
  




8. Impacto ambiental 
8.1. Introducción 
A pesar de la reciente ralentización económica, se estima que el consumo de energía 
a escala global seguirá creciendo a una tasa media anual del 1,6% entre 2011 y 2030, 
lo que representa un aumento del 45% ([6]). ¿Qué es lo que está impulsando esta 
ingente demanda? Uno de los principales factores es el crecimiento de la  población 
en los países en vías de desarrollo. Además, China, India y muchos otros países en 
desarrollo están modernizándose a un ritmo vertiginoso, mientras los consumidores de 
los países desarrollados construyen viviendas más grandes y adquieren un sinfín de 
artilugios de alta tecnología que consumen energía, desde los televisores de alta 
definición hasta el cable o los módems DSL. 
 
La solución no es aumentar la capacidad, sino la eficiencia. Aunque las tecnologías 
ecológicas más modernas, como la captura y secuestro de CO2 o la energía 
undimotriz encierran la promesa a largo plazo de resolver los problemas mundiales de 
energía, aún están en fase experimental y su viabilidad comercial está por demostrar. 
Aquí es donde la eficiencia energética presenta una ventaja. Las tecnologías 
necesarias para ahorrar energía ya existen en la actualidad. Según un informe 
publicado por el Consejo Nacional de Investigación de EE.UU., la aplicación de las 
actuales tecnologías de eficiencia en los sectores de construcción, industria y 
transporte podría reducir el uso previsto de energía en EE.UU. en un 15% hasta 2020 
y un 30% hasta 2030. Y podría conseguirse un ahorro de energía aún mayor  con 
políticas más agresivas e incentivos. 
 
Los gobiernos de todo el mundo están actuando rápidamente para difundir el valor de 
la eficiencia energética e implantar políticas destinadas a promover la rápida adopción 
de las tecnologías actuales. Estas medidas anuncian un nuevo movimiento: el ahorro 
energético está dejando de ser una cuestión opcional para convertirse en algo 
esencial. Asimismo, será preciso que exista una concienciación generalizada sobre los 
beneficios económicos y la necesidad desde un punto de vista medioambiental del 
ahorro energético para que esta tendencia se mantenga a largo plazo. 
 
Se prevé que la electricidad va a cubrir un porcentaje cada vez mayor de la demanda 
total de energía en el planeta y va a ser la fuente de energía de uso final con mayor 
crecimiento en todo el mundo a lo largo de la próxima década. Dado el crecimiento y la 
importancia de la electricidad en todos los países, sorprende el dato de que la 
eficiencia media de las redes eléctricas existentes en el mundo es tan sólo de, 
aproximadamente, un 33%. Por el contrario, las redes basadas en tecnologías más 
recientes alcanzan una eficiencia del 60% ([6]). 
 
  




8.2. Aspectos medioambientales 
 El respeto al medioambiente como valor que debe administrarse ha calado en nuestra 
sociedad. El planteamiento de un desarrollo sostenible “que garantice la satisfacción 
de las necesidades de las generaciones presentes sin comprometer las posibilidades 
de las del futuro” es ya hoy una premisa incuestionable. 
Frente al discurso de sostenibilidad que todos defendemos parece contradictorio que 
en la toma de decisiones de un Proyecto siga teniendo en ocasiones un peso excesivo 
la cifra de inversión inicial y no se realice un análisis más profundo que contemple los 
costes asociados al ciclo de vida del activo. 
La legislación comunitaria y el Código Técnico de la Edificación actual establecen la 
obligatoriedad de la obtención de un certificado de eficiencia energética. 
La Unión Europea aprobó en Mayo 2010 una Directiva que obliga a construir a partir 
del año 2020 edificaciones energéticamente autosuficientes con un consumo 
energético nulo. A medio plazo, se reducirán las transacciones con activos sin 
certificación y desde luego su valor vendrá condicionado por su eficiencia energética. 
El estado Español está trabajando en la adecuación del parque existente, con una 
rehabilitación que promueva la máxima eficiencia en el uso de la energía y los 
recursos. En este sentido es obligatoria una Inspección Técnica de los Edificios (ITE) 
desde el año 2013. 
La inversión en una gestión energética eficiente de los activos tendrá un retorno 
claramente positivo y con plazos reducidos de amortización. 
Construadvice desarrollará un servicio de mejora medioambiental y gestión energética. 
A medida que pasen los años, la experiencia de los equipos de Construadvice en el 
Diseño, Dirección y Gestión de Proyectos sostenibles y de eficiencia energética 
permitirá plantear unos objetivos ambiciosos en este campo y garantizar un adecuado 
retorno de la inversión.  
Antes de realizar propuestas es conveniente conocer el grado de interés y 
posicionamiento de cada empresa en relación a los temas medioambientales. La 
reflexión en este sentido nos ayudará a: 
1. Adecuar las iniciativas medioambientales al cliente 
2. Analizar la problemática medioambiental intrínseca de su negocio. 
3. Otras iniciativas medio ambientales. 
4. Concretar las expectativas de futuro. 
El objetivo de este análisis de posicionamiento medioambiental es realizar propuestas 
y hojas de ruta que encajen con el interés de la empresa y sus posibilidades reales. 
 
 




1. Identificación de aspectos medioambientales y clasificación 
 
La Norma UNE-EN ISO 14001 define impacto ambiental como cualquier 
cambio en el medio ambiente, sea adverso o beneficioso, resultante en todo o 
en parte de las actividades, productos y servicios de una organización. En la 
Fig 8.1. podemos observar de donde provienen los impactos ambientales. 
 
Fig 8.1. Flujo de aspectos medioambientales. Fuente: [15] 
 
Se realizará un estudio de todos los aspectos ambientales que afecten en cada 
proyecto. Clasificaremos los aspectos ambientales, basándonos en la Fig 8.2., 
de los proyectos basándonos en tres principios: 
 
1. Posibilidad de materializarse  
2. Dimensión temporal de su generación  
3. Manera de materializarse  
 
 











2. Identificación de requisitos medioambientales  
 
Según la localización de cada proyecto se estudiará las normas y leyes del 
país o comunidad para de adecuar el proyecto a la legislación. 
Para su identificación se buscará la relación de legislación aplicable, permisos 
o autorizaciones, compromisos voluntarios, objetivos ambientales y listado de 
aspectos ambientales. 
Se dispondrá de un técnico que será el encargado de la identificación de todos 
los requisitos medioambientales y de su actualización periódica como aparece 
en la Fig 8.3. 
 
 
Fig 8.3. Tabla de los requisitos de aspectos medioambientales. Fuente: 
Elaboración propia 
 
Según los requisitos, la empresa tendrá que solicitar los permisos y licencias al 
organismo competente y se seguirá la tabla de la Fig 9.4. 
 
Fig 8.4. Tabla de permisos y licencias necesarias. Fuente: Elaboración propia 
 
Con estas dos tablas Construadvice verificará el cumplimiento de los requisitos 
medioambientales de cada proyecto. 
 
3. Control y seguimiento medioambiental 
 
No solo es importante la relación de las leyes y normas sino también el control 
rutinario para confirmar que se están cumpliendo. Construadvice controlará 
estos aspectos medio ambientales considerando los siguientes puntos. 
 




1. Grado de cumplimiento de los objetivos ambientales propuestos.  
2. Alcance de los efectos ambientales negativos.  
3. Funcionamiento de las medidas preventivas, correctoras y compensatorias.  
4. Identificación de los efectos ambientales adversos no previstos sobre los 
elementos del medio.  
5. Aplicación y éxito de medidas adicionales contra los efectos ambientales 
adversos no previstos.  
6. Análisis de la viabilidad y/o eficiencia técnico-económica de la aplicación de 
las medidas propuestas.  
 
4. Gestión de residuos 
 
En los proyectos de construcción es muy importante tener una buena gestión 
de residuos ya que se generan grandes cantidades. Por eso mismo, durante el 
seguimiento de todo un proyecto Construadvice supervisará esta gestión de 
residuos. 
 
Para el control del gestor de residuos es necesario saber que metodologías de 
limpieza se aplican y con qué residuos.  
 
5. Situaciones de emergencia medioambiental 
 
Es de vital importancia que todas las empresas involucradas en el Proyecto 
sean conscientes del daño que puede ocasionarse al medioambiente sino se 
siguen las normas establecidas. 
 
En cada proyecto habrá un documento en el que se detallen las posibles 
situaciones de emergencia medioambientales que se pueden dar en una obra y 
también los modus operandi en cada situación. 
 
6. Comunicación medioambiental 
 
Se darán tres tipos de alarma según su grado de gravedad. 
 
1. Fase de ALERTA: En esta fase se incluyen las emergencias que sean 
solucionables de manera sencilla y rápida por el personal de la obra. 
Cuando se detecte la situación, el operario deberá informar al jefe de obra 
de manera inmediata y este avisará de manera inmediata a los servicios de 
emergencias. El Jefe de Emergencias o de Intervención podrá consultar al 
Responsable de Gestión Ambiental para decidir la conveniencia de poner 
en marcha el Plan de Emergencias Ambiental.  
 
2. Fase de ALARMA PARCIAL: En esta fase se clasifican todas aquellas 
emergencias que requieran de un equipo especial (Bomberos, Protección 
Civil y resto definidos en el Directorio de Emergencias)  para extinguirlas.  
 




3. Fase de ALARMA GENERAL: Se incluyen todos los siniestros que 
requieran actuación de equipos especiales, medidas de salvamento o 
socorro exterior o que afecten a varios sectores del Hospital (definidos en el 
Directorio de Emergencias). En este caso será el Jefe de Emergencias, el 
Jefe de Intervención, el Responsable de Gestión de Servicios Externos o 
Jefe de Guardia Médica y/o Supervisor/a de Guardia, el encargado de 
ponerse en contacto con los servicios de emergencias que considere 
oportunos y que están recogidos en el siguiente Directorio de Emergencias.  
 
7. Control y corrección de malas prácticas 
 
Este control contendrá todas las incidencias procedentes de la ITE (Inspección 
técnica de Edificios) relacionadas con el medioambiente. Tras la ITE se 
propondrán las correcciones a las malas prácticas con la finalidad de mejorar 
las próximas inspecciones y cumplir las pautas establecidas por los diferentes 
organismos. Una vez aplicadas las correcciones, se establecerá un 
seguimiento durante los siguientes meses para asegurar el cumplimiento como 




Fig 8.5. Tabla de control y corrección de malas prácticas. Fuente: Elaboración 
propia 
 
8. Mejora Medioambiental 
Construadvice propone seguir una serie de propuestas para mejorar el impacto 
medioambiental en cada proyecto. 
Procedimiento detallado Construadvice 
Mejora y Racionalización Uso 
• Análisis de consumos de energía. 
• Análisis de tiempos de uso y flexibilidad de los espacios y de las 
instalaciones. 
Asesoramiento en relación al uso futuro incorporando 
• Sugerencias de nuevas pautas de uso. 




• Plan de mejora arquitectónica en relación al uso. 
• Plan de mejora de instalaciones en relación al uso. 
• Creación de registros de control y seguimiento de parámetros de uso. 
Estrategia de implantación y seguimiento 
• Plan de formación a usuarios. 
• Plan de Implantación de Protocolos de actuación. 
• Seguimiento de la implantación. 
Análisis Económico 
• Detalle de optimización económica. 
Mejora de Edificios 
• Análisis Arquitectura. Análisis de aspectos del edificio (distribución de 
los espacios interiores). 
• Análisis Instalaciones. Análisis del estado de las instalaciones y 
esquemas de funcionamiento. 
Estudio sobre el Proyecto  
• Propuestas de renovación e implementación del edificio. 
• Planes de mejora de edificios obsoletos y renovación. 
• Desarrollo del Proyecto de Mejora Medioambiental y de Gestión 
Energética. 
Estudio sobre la Producción de Energía  
• Propuestas de mejora de los equipos existentes. 
• Planes de renovación. 
• Propuestas de producción de energía renovable. 
La apuesta por una arquitectura sostenible, el respeto al medioambiente, la búsqueda 
de nuevos sistemas constructivos basados en la industrialización así como una 








9. Jurídico legal 
9.1. Figura jurídica 
 
La sociedad se constituirá como Sociedad de Responsabilidad Limitada, con el capital 
mínimo exigido de 3.000€. Esta figura exime al socio de responsabilidad personal de 
las deudas de la sociedad con sus bienes presentes y futuros. Con posterioridad se 





 La sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L o S.L) se presenta como una sociedad 
de tipo capitalista en la que el capital social, integrado por la aportación de los socios, 
se encuentra dividido en participaciones. Tiene personalidad jurídica propia y carácter 
mercantil, cualquiera que sea la naturaleza de su objeto. En la denominación de la 
sociedad deberá figurar necesariamente la expresión "Sociedad de Responsabilidad 
Limitada", "Sociedad Limitada" o sus abreviaturas "S.R.L." o "S.L".  
 
La constitución de la sociedad se realizará mediante escritura pública que deberá ser 
inscrita en el Registro Mercantil. A partir de ese momento la sociedad adquiere 
personalidad jurídica. La sociedad fijará su domicilio en el lugar en el que se lleve su 
efectiva administración y dirección, o en el que radique su principal establecimiento o 
explotación.  
 
Principales características  
 
 a) Socios  
No existe un número mínimo de socios para constituir una sociedad de 
responsabilidad limitada, pudiendo constituirse con un único socio (sociedad 
unipersonal de responsabilidad limitada). Las sociedades constituidas con un único 
socio harán constar expresamente su condición de unipersonal en toda su 
documentación, correspondencia, notas de pedido y facturas, así como en todos los 
anuncios que hayan de publicar por disposición legal o estatutaria. Tampoco existe un 
número máximo de socios para la S.R.L.  
b) Capital social  
El capital social no podrá ser inferior a 3.006 euros y desde su origen tendrá que estar 
totalmente suscrito y desembolsado. El socio no responde personalmente de las 




deudas sociales, estando limitada su responsabilidad al capital aportado, que podrá 
ser en metálico, bienes o derechos.  
En caso de aportaciones no dinerarias, el socio responderá solidariamente, frente a la 
sociedad y frente a terceros, de la realidad de las aportaciones y del valor que se les 
haya atribuido en la escritura. En ningún caso, podrán ser objeto de aportación el 
trabajo o los servicios.  
c) Obligaciones contables  
Dentro de los tres meses siguientes a la fecha de cierre del ejercicio social, los 
administradores de la sociedad deberán formular las cuentas anuales, que 
comprenderán el balance, la cuenta de pérdidas y ganancias y la memoria. Las 
cuentas anuales y el informe de gestión deberán ser revisadas por auditores de 
cuentas, con excepción de las sociedades que puedan presentar balance abreviado.  
 d) Fiscalidad  
Las sociedades de responsabilidad limitada tributan a través del Impuesto sobre 
Sociedades y no pueden acogerse al Régimen Simplificado ni al del Recargo de 
Equivalencia del Impuesto sobre el Valor Añadido. El tipo aplicable en el Impuesto de 
Sociedades es el 35%. Existe un régimen fiscal especial, dentro del Impuesto sobre 
Sociedades, para las empresas de reducida dimensión, quedando reducido al 30% el 
tipo impositivo para los primeros 120.202,41 euros de beneficios.  
   
e) Ventajas e Inconvenientes  
Construadvice tendrá como figura jurídica una “Sociedad de Responsabilidad 
Limitada” debida a las ventajas que conlleva. Las principales ventajas de la sociedad 
de responsabilidad limitada son: 
• Limitación de responsabilidad económica de los socios.  
• Gran libertad de pactos entre los socios.  
• Capital social mínimo muy reducido y no existencia de capital máximo.  
• Posibilidad de aportar el capital en bienes o dinero.  
• Posibilidad de nombrar Administrador con carácter indefinido.  
• En cuanto a la gestión, más sencilla que las sociedades anónimas, laborales y 
cooperativas  
• Fiscalidad interesante.  
• Posibilidad de fijar un salario a los socios que trabajen en la empresa, además de 
la participación en beneficios que le corresponda.  
Por el contrario, como inconvenientes se pueden destacar: 




• No puede emitir obligaciones para financiarse  
• No puede cotizar en Bolsa.  
 
9.2. Contratos de Trabajo  
 
Los contratos de trabajo de los trabajadores de Construadvice serán de carácter 
temporal. Gracias a esto, la empresa será más flexible ante variaciones en la demanda 
de los servicios que ofrece. En puntas de demanda contratará a empleados externos. 
El contrato de trabajo que se ofrecerá a los empleados será el de “Contrato por obra y 
servicio”.  
 
- Este contrato tiene por objeto la realización de obras o servicios con autonomía 
y sustantividad propias dentro de la actividad de la empresa y cuya ejecución, 
aunque limitada en el tiempo a la duración del contrato, es en principio de 
duración incierta.  
 
- El contrato se extinguirá, previa denuncia de cualquiera de las partes, cuando 
finalice la obra o servicio objeto del contrato. Cuando la duración del contrato 
sea superior a un año, la parte que formule la denuncia está obligada a notificar 
a la otra la terminación del contrato con una antelación mínima de quince días.  
 
- La jornada laboral podrá concertarse a tiempo completo o a tiempo parcial. La 
duración será la del tiempo exigido para la realización de la obra o servicio. Si 
el contrato fijara una duración o un término, éstos deberán considerarse de 
carácter orientativo en función de lo establecido anteriormente.  
 
 
Además, la empresa contratará los servicios de Asesoría Jurídica para la redacción de 
contratos con clientes y colaboradores externos.  A medio/largo plazo la empresa tiene 
previsto ofrecer a los trabajadores contratos indefinidos. La idea es atraer y retener a 
los mejores profesionales ya que el mayor activo de las empresas de gestión de obras 
son los profesionales y especialistas. A medida que se consolida la estructura, 
Construadvice ofrecerá planes de formación continua a sus empleados para la mejora 
del desempeño  
 
 
Efectos sobre la estructura financiera de las empresas 
 
Cuando una empresa necesita financiación para su actividad  productiva, puede 
ampliar capital como fuente de financiación propia o recurrir a cualquiera de las formas 




de endeudamiento préstamo bancario. La existencia de un impuesto de sociedades en 
el que resulta gasto deducible los intereses pagados pero no resultan deducibles los 
dividendos que remuneran el capital propio, puede originar decisiones a favor de la 
utilización de fuentes de financiación ajenas (préstamos, créditos) en vez de fuentes 
propias. También en este caso mejorará la rentabilidad del capital.  






Una vez analizados los datos del sector, la propuesta de valor y los servicios que 
ofrecerá, el Plan de Marketing y el Business plan de Construadvice podemos decir que 
Construadvice puede ofrecer algo diferencial en un mercado como el del Project 
Management. En el medio y largo plazo, no hay que perder de vista que será 
fundamental ofrecer un servicio diferenciado por la calidad. 
 
El cliente es el centro 
 
En un mercado competitivo como el actual es crítico dar respuesta a los 
requerimientos del cliente. El único modo de lograrlo es entendiendo sus necesidades, 
por lo que es necesario un alto nivel de conocimiento del mercado. La habilidad de 
Construadvice debe ser identificar estas necesidades insatisfechas y ofrecer un 
servicio diferenciado. 
 
Por esta razón al cliente hay que satisfacerlo y tratarlo bien para ganar su fidelidad. 
Además, un cliente satisfecho puede ser un potencial prescriptor de nuestra empresa y 
recomendar nuestros servicios a otras empresas. Es crítico, por tanto, conocer bien al 
cliente para luego cumplir con sus expectativas. 
 
Tendencia hacia la especialización. 
 
Cada vez más tanto pequeñas como grandes clientes buscan la especialización de las 
empresas de Project Management que contratan. Antes, lo más importante a la hora 
de contratar a una empresa era su reputación y proyectos realizados. El problema que 
tienen las grandes empresas de gestión de proyectos es que tienen un carácter más 
generalista: saben de todo, pero conocen sin especialización en determinantes 
sectores. Por esta razón, las empresas pequeñas especializadas en algún sector en 
concreto como pretende ser el caso de Construadvice tienen un futuro prometedor. En 
los próximos años las empresas que ofrezcan un ‘know-how’ y larga experiencia en un 
determinado se diferenciaran de los demás obteniendo una ventaja competitiva. 
 
Flexibilidad ante los cambios 
 
Adecuarse rápidamente a los nuevos requerimientos de los clientes esa otra de las 
claves para afrontar el entorno tan cambiante en que se encuentra actualmente la 
consultoría. Dentro de ese cambio, sin duda, la parte más crítica, es el ritmo para 
adaptarse, que ha de ser prácticamente inmediato. Esos dos requisitos obligan a las 
empresas a “trabajar con una metodología nueva, un proceso interno para readaptarse 
a las nuevas necesidades de forma rápida y ágil”. Un enfoque de gestión de negocio y 
de análisis de rentabilidad sobre las inversiones será siempre más eficaz que uno 
puramente técnico.  





El Project Management es un sector en dificultades que se ha visto afectado por la 
crisis desde 2007 perdiendo cada año desde entonces volumen de negocio y con 
perspectivas poco atractivas.   
Hasta ahora nos encontrábamos en un sector con una competencia que consistía en 
grandes empresas con mucha experiencia. A pesar de esta situación, se ha observado 
que un cliente prefiere a las empresas de Project Management que tengan 
compromiso, que ofrezcan un servicio de calidad y con capacidad técnica. Estos tres 
requisitos que se pueden tener siendo una pequeña o mediana empresa favorecerán 
sin duda a empresas con este posicionamiento como Construadvice. Además están 
tomando mucho protagonismo la remodelación y rehabilitación de edificios en los que 
normalmente no se requiere de grandes empresas de Project Management. 
 
Plan de Marketing 
Es esencial un buen plan de Marketing a la hora de crear una empresa siguiendo el 
Marketing Mix. Definiendo los servicios que se ofrecerán. Estableciendo una política 
adecuada de precios y con una buena estrategia de promoción y publicidad.  
Los impactos medioambientales son un tema que está en auge que hay que tener en 
cuenta a la hora de  desarrollar Construadvice y priorizar todos aquellos aspectos 
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gustaría agradecer todo el apoyo recibido durante estos años. 
En primer lugar, me gustaría hacer una especial mención al profesor Óscar Gil 
Solá por todo su apoyo incondicional durante todo el transcurso de mi proyecto de 
final de carrera. Ha sido una ayuda esencial para desarrollarlo. Agradezco que a 
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prioridades mi trabajo. 
Además, me gustaría agradecer a mi familia y amigos por haberme aconsejado y 
animado a cursar esta licenciatura.  Estoy muy contento de poder acabar los 
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servirá en mi vida profesional. 
También quiero agradecer a todos los profesores que me han dado clases durante 
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Además, gracias a ellos ahora estoy donde estoy. 
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